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امپید 


إن تاسيس مشروع صغير ناجح وامتلاكه وإدارته لهو إحدى متع الحياة . 
بالطبع لن تكون هناك ضمانات »› وبالتأكيد ستكون هناك عقوبات . ولكن إذا 
تصرفت بشكل صحيح وبدأت المشروع الصغير الذى يناسبك » وهو ذلك المشروع 
الذى يتناسب مع نقاط قوتك وتتفاعل معه > ويجمع أسمى أحلامك وقيمك 
بالطبع يكون مشروعا يحقق لك ربحا جيدا - فعندئذ لا يكن إخبارك بالدى 
الذى يمكن لهذا المشروع أن يأخذك إليه . 

وهذا الكتاب يوضح لك كيف تحقق ذلك . 

ولكن عليك أن تحذر مقدما : إذا کان ما تبحث عنه هو کتابا یزودك اا 
النظرية للمشروعات الصغيرة › وكذلك نثرا تفسيريا للافتراضات التجارية فسوف 
يكون هذا هو الكتاب الخطأ بالنسبة لك . ولكن ما ستجده فى هذه الصفحات 
هى نصائح ومهارات وأمثلة' واستراتيجيات مجربة وواقعية من عالم امال والأعمال 

ثبتت فعاليتها فى المساعدة على نمو المشروعات الصغيرة » ومن ثم يمكنها 

الساعدة فى نمو مشروعك الصغير . ولأنه مكتوب بأسلوب مشجع يسهل فهمه › 
وكذلك مزود بالعديد من الأمثلة الواقعية الشيقة » فإن هذا الكتاب يحوى كل 
شىء يجب عليك معرفته لتخوض رحلة ناجحة ومثمرة وممتعة لامتلاك أحد 

ولأنه يغطى كل شىء بدء! من أبسط الأمور وحتى أكثرها تعقيدا » فإن هذا 
الكناب يمكنك من النهوض بسرعة وسهولة للتوصل إلى أى موضوع يتعلق 
بمشروعك على وجه السرعة › فهل تود ابتكار اسم لمشروعك الصغير يظل عالقا 
بالأذهان ؟ ستجد هذا الأمر هنا . وهل أنت لست على دراية كافية بنظام 
المحاسبة فى مشروعك الصغير ؟ واصل القراءة . وهل تسوق أربطة الأحذية ؟ 


۱ 


نم » إنه أيضا . فهذا كله هنا . فإن هذا الكتاب يغطى أى شىء تحتاج لعرفته 
أو قد تحتاج إليه بشأن تأسيس أو إدارة مشروع صغیر ناجح وممتع > ولعل ذلك 
كان السبب الذى دفعنا لأن نختار عنوانا موحياً له . 

ويصفتى كاتب عمود ثابت لفترة طويلة لوقع : ۲.۰0۳ 15S۸100۸ا‏ 
www .usatoday.com/money/smallbusiness/ front. htm )‏ ) ٭ فقد واتتنی 
الفرصة للتعامل مع العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة . فسمعت قصصيم 
البطولية وتعلمت أسرارهم » وهذا ما أود أن أنقله إليكم فى هذا الكتاب : وهى 
أفضل النصائح والتلميحات والأفكار التى تعرضت لها . وذلك من خلال 
مساعدتك على تجنب الأخطاء › وتعليمك الاستراتيجيات التجارية امهمة 
الميزة » ومشاركتك بما يجدى معك » فإن هذا الكتاب مصمم ليكون متجرك 
الشامل ؛ لتجد فيه كل شىء عن مشروعك الصغير . وإذا وجدت أننى أنجزت 
عملا راتا ٤‏ > فینبغی أن ن یصبح کتابی هذا شريكك الأساسى فى مشروعك ؛ 
یت کون صتا وفيا سهل الاستخدام يوضح لك الطريق الصحيح › 
وسیرجع الفضل فى نجاحك لاصطحابه معك طوال رحلتك فى إدارة مشروعك . 
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الفصل الأول 
ات 


البداية 


إذا تقدم المرء فى طريق أحلامه › فإنه سوف يلاقى النجاح غير 
المتوقع فى أوقاته العادية " . 


هنری دیفید ثوریاو " 


إنها لخطوة عملاقة. . إن قرار الدخول فى عمل تجارى خاص بك هو أحد 
أهم القرارات التى سوف تتخذها فى حياتك . فإن النمو واختيار شريك الحياة 
وشراء منزل وتأسيس مشروع جميعها من الأحداث المغيرة لمجرى الحياة والذى 
سيكون له تداعيات طوال السنوات القادمة › ويالطبع فليست هناك ضمانات 
وبالتأکيد ستكون هناك عقبات »› ولكن هل تعلم ؟ إذا تصرفت بشكل صحيح 
وبدأت امشروع الصغير الذى يناسبك - وهو ذلك الشروع الذى يتناسب مح نقاط 
قوتك »› وتتفاعل معه › ويجمع أسمى أحلامك وقيمك › وبالطبع يكون مشروعا 
يحقق لك ربحا مجزيا - فعندئذ لا يمكن إخبارك بالمدى الذى يمكن لهذا المشروع 
الصيت - عن بداياته : ” لقد كنت متأكدا مما أريد فعله › وقد بدأت. فى البحث 
عن مشروع صغير أبداأ به » فاقترح على السيد ” وليام ” صانع الأحذية أن أدخل 
معه فى شراكة ونفتتح متجرا لبيع الأحذية " . 


الفصل الأول 


11 جلد تقاط فوتك 11 


لم يخرج كل فرد على وجه الأرض ليكون صاحب مشروع » فبينما قد تكون 
النظرة العامة لامتلاك المشروعات هى أنها أمر مثير » وهى فى الحقيقة كذلك › 
فان الكثير من الكلمات الأخرى تصف بالمثل حياة أى صاحب مشروع صغير 
عصامى » وتصف حياة أصحاب المشاريع بأنها : محطمة للأعصاب » وحرة › 
وصعبة › ومليئه بالتحديات › ومستهلكة للوقت › ومربكة » ومرحة »› 
وممتعة » ومثمرة وغامضة - وهذا فقط بالنسبة للمبتدئين . فمن الممكن أن يتمادى 
e ag a ea a a‏ 
بدرجه أو بأخرى فی کل امشاريع الصغيرة تقريبا وغالبا فى نفس اليوم . 

إذن فليس السؤال هو هل امتلاك مشروع تجارى مناسب لك أم لا ؟ ولكن السؤال 
هو : هل أنت مناسب لامتلاك مشروع تجارى ؟ هل تستطيع التعامل مع التوتر › 
والحرية › وعدم وجود الهيكل › والغموض » والفرصة التى تنتظرك إذا قررت البدء 
فی ر ان ۱ في الوا > لا يمكن التأكيد على هذا بما يكفى . ففى 
حین أنه قد کون امتلاك مشروع خاص بك شيئا رائعا بدون د فك شك › إذا لم تكن لديك 
القدرات والمؤهلات الفطرية لذلك فقد يكون طريقا شاقا . ولا خجل فى هذا ؛ فبعض 
الناس فنانون وأخرون محامون » وبعضهم يعيش حياة غير مستقرة وآاخرون 
مستمرون » وبعضهم أصحاب مشاريع تجارية وآخرون ليسوا كذلك 

إذن فمن أى نوع أنت ؟ إن إجراء الاختبار القصير التالى » سوف يساعدك 
على تقييم مؤھلاتك لاان هم شىء - عند إجرائك للاختبار - هو أن تکون 
أمينا تماما ؛ فلا فائدة من إجابة الأسئلة الصحيحة إذا لم تكن صادقا فيها . 


اختبار حاصل الذكاء لامتلاك المشروع التجارى الخاص بك 
١‏ هل أنت شخص عصامی ¦ 
ا نعم » فأنا أحب ابتكار الأفكار وتطبيقها . ( ه نقاط ) 
ب. إذا ساعدنى ای شخص فى البداية » فإننى قطعا أواصل العمل . 
( ۳ نقاط) . 
ج. فى الحقيقة » فأنا أفضل اتباع الآخرين عن القيادة . ( نقطة واحدة) . 


البداية ۷ 


۲. ماشعورك تجاه خوض المخاطر ؟ 
أ. إننى فى الواقع أحب الشعور بأننى على حافة الهاوية . ( ه نقاط) 
ب. لا بأس من المخاطرة المحسوبة فى بعض الأوقات . ( ۳ نقاط) 

ج. إننى أحب الأشياء المجربة والحقيقية . ( نقطة واحدة ) 


۳. هل أنت شخصية فيادية ‏ 
أ نعم ( ٥‏ نقاط ) 
ب. نعم فى حالة الضرورة . ( ۳ نقاط ) 
ج. كلا : ليس فى الحقيقة . ( نقطة واحدة ) 


4 هل تستطيع أنت وعائلتك العيش بدون أجر شهرى منتظم ؟ 
أ نعم إذا كان ذلك هو ما يتطلبه الأمر . (ه نقاط) 
ب. لا أفضل ذلك › ولكننى أتفهم أن هذا قد يكون جزء من العملية . 
( ۳ نتقاط ) 
ج. لا أحب تلك الفكرة على الإطلاق . ( نقطة واحدة ) 


ه. هل یکنك فصل شخص يجتاج فلا للوظيغة التی تقدمها شركتك ؟ 

أ. نعم . قد لا أحب ذلك » ولكن قد تسير الأمور على هذا النحو فى بعض 
الأوقات . ( ه نقاط) 

ب. أتمنى ذلك . ( ۳ نقاط) 


ج. فى الحقيقة لا أستطيع رؤية نفسى وأنا أفعل ذلك . ( نقطة واحدة ) 


.٦‏ هل لديك الرغبة فى العمل لمدة ستبن ساعة فى الأسبوع » أوأكثر ؟ 
أ مرة أخرى > نعم إذا كان ذلك هو ما يتطلبه الأمر . ( ٠‏ نقاط) 
ب. ربما فى البداية . ( ٣‏ نقاط ) 
1d‏ أعتقد أن هناك أشياء أخرى عديدة أهم من العمل . ( نقطه واحدة ) 


۸ الفصل الأول 


۷. هل تتمتع بالثقة فى نفسك + 
أ يمكنك الثقة فى ذلك ! ( ه نقاط ) 


ب. معظم الوقت . ( ۳ نقاط ) 
ج للأسف › هذه ليست إحدى نقاط قوتى . ( نقطة واحدة ) 


۸. هل تستطيع التعابش مع الفموض ١‏ 
أ نعم . ( ٥‏ نقاط ) 
ب. إذا اضطررت لذلك › ولكننى لا أحب هذا الأمر . ( ٣‏ نقاط ) 
ج. کلا» فإننى أحب معرفة المتوقع . ( نقطة واحدة ) 


۹ هل تستطيع الثبات عندما تقررإنجازشىءما ؟ 
أ. عادة لن أدع أى شىء يقف فى طريقى . ( ه نقاط ) 
ب. معظم الوقت »› إذا أحببت ما أفعله . ( ٣‏ نقاط ) 
ج ليس دائما . ( نقطة واحدة ) 


۰ هل أت شخص ميدع ؟ 
أ. نعم ؛ فأنا أبتكر الكثير من الأفكار الجيدة . ( ٠‏ نقاط ) 
ب. من الممكن أن أكون كذلك . ( ۳ نقاط ) 
1 فى الحقيقة كلا . ( نقطة واحدة ) 


١هل‏ تتمتع بروح المنافسة ؟ 
أ لأقصى حد فى بعض الأوقات . ( ٠‏ نقاط ) 
ب. بالتأکید › کثیرا . ( ۳ نقاط) 
€ كلا فى الحقيقة › فطبيعتئ أكثر هدو . ( نقطة واحدة ) 


البداية ۹ 


۲. هل لديك المزيد من قوة الإرادة وضبط النفس ؟ 
أ نعم . ( ه نقاط ) 
ب. إننى أتحلى بضبط النفس عندما أضطر لذلك . ( ۳ نقاط ) 
ج كلا فى الحقيقة . ( نقطة واحدة ) 


۳. هل أنت شخصية متفردة أم تفضل مسايرة التيار ؟ 
أ. إننى أحب ابتكار الأشياء بنفسى وفعلها بطريقتى الخاصة . ( ه نقاط) 
إننى أتحلى بالأصالة فى بعض الأخيان . ( ٣‏ نقاط) 


ب. 
ج. إننى أعتقد بقوة أن الأشخاص المتفردين غريبو الأطوار إلى e‏ 
) نقطه واحدة ( 


4., هل تستطیع العیش بدون تنظيم ؟ 
أ نعم . ( ٥‏ نقاط ) 
ب. فى الحقيقة › إن فكرة الميش بدون وظيفة منتظمة تثير أعصابى . 
( ۳ نقاط) . 
ج. كلا ؛ فأنا أحب الروتين والتنظيم فى حياتى . ( نقطة واحدة ) 


٥‏ هل لديك العديد من المهارات التجارية ؟ 
أ. نعم » وسوف أتعلم تلك المهارات التى لا أتمتع بها . ( ه نقاط) . 
ب. لدی بعض الهارات . ( ۳ نقاط) 
1d‏ فى الحقيقة كلا . ( نقطة واحدة ) 


.١‏ هل أنت شخص مرن ولديك الرغبة فى التفيير عندما لا تسيرالاأمور حسب طريفتك ؟ 
أ نعم . ( ٥‏ نقاط) . 
ب. أحب أن أفكر بهذه الطريقة › ولكن الآخرين قد يختلفون معى 
( ۳ نقاط) . 
ج كلا » فأنا لدى شخصية صارمة للغاية . ( نقطة واحدة) . 


1۰ الفصل الأول 


۷. هل لديك خبرة بامشروع الذى تفكر فى البدء فيه ؛ 
أ نعم . ( ه نقاط ) 
ب. إلى حدما . ( ۳ نقاط) 
ج. كلا . ( نقطة واحدة ) 


۸. هل تستطيع القيام بمهام تجارية متعمددة بكفاءة : المحاسبة » والمبيعمات › 
والتسويق وهكذا ؟ 
أ. بالتأكيد أحب المحاولة ! ( ه نقاط) 
ب. أتمنى ذلك . ( ۳ نقاط) . 
ج. يبدو هذا مرعبا . ( نقطة واحدة ) 


.هل لديك الرغبة حقا فى التحايل على العملاء والزبائن ؟ 
أ. بالتأكيد . ( ه نقاط) 
ب. إذا اضطررت لذلك . ( ۳ نتقاط ) 
چ لا أفضل ذلك . ( نقطة واحدة ) 


.١‏ مامدى كفاءتك فى التعامل مع الضغوط ؟ 
أ. جيد تماما . ( e‏ نقاط) 
ب. ليست أقوى صفاتى الشخصية › ولكنى أستطيع فعل هذا . ( ٣‏ نقاط ) 
ج. ليست جيدة على الإطلاق . ( نقطة واحدة ) 


التقييم 
من ٠٠١-۸٠‏ نقطة + لديك الهارات والصفات اللازمة لتصبح صاحب مشروع 
تجاری . 

من ٠١‏ .۷۹ نقطة : لست مؤهلا لامتلاك مشروع تجار بالفطرة › ولكن قد تصبح 
كذلك بمرور الوقت . 

أقل من ٠١‏ نقطة : قد تكون حكمة منك أن تفكر فى شىء آخر تقوم به بجانب 
توظيغك لذاتك . 


البداية ۱1 


إذن لقد أصبحت على دراية بالأمر ؛ فهذا الاختبار القصير لن يساعدك فقط 
على فوم حاصل الذكاء الخاص بامتلاك مشروع تجاری خاص بك » ولکن ینبغی 
أيضاً أن يمنحك رؤية ثاقبة لبعض السمات والصفات الأساسية اللازمة لأصحاب 
الشروعات التجارية وهى : التحفيز › والعمل الجاد › والإبداع > والحيوية » 
وسعة الحيلة › والثقة › والرونة . 

إذن » فإن كانت هذه الصفات تتوافر فيك ( أو لديك صفات قريبة منها ) 
فإن السؤال التالى هو : إلى أين ستنطلق من هنا ؟ 


نجمل المخاطر 


إن الغرض من الاختبار القصير الذى أجريته لتوك هو أن تقيس حاصل 
ذكائك لامتلاك مشروع تجارى وليوضح لك السمات المطلوبة لتبدأ مشروعك 
الصغير . وبالطبع ستحتاج إلى بعض الذكاء التجارى والثقة بالنفس وهى هبة 
طبيعية . كما أن الإبداع والعمل الجاد صفتان مهمتان أيضا . ولكن أهم السمات 
الضرورية جميعها » وهى الصفة التى يجب أن تكون لديك بوفرة هى تحمل 
الخاطر ؛ لأن البدء فى مشروعك التجارى الصغير ما هو إلا مخاطرة . 

فإن اقتراض المال » وتأسيس متجر › وتجربة أفكار جديدة - كل هذه 
الأشياء » على الرغم من أنها ممتعة وشيقة › فإنها تنطوى على مخاطرة بشكل 
أساسى . فليست هناك ضمانات لنجاح فكرتك وخطتك وبالطبع هدف هذا 
الكتاب هو أن يطمئنك بالنجاح » ولكن مهما كان كم ما تدرسه وما تتعلمه › 
فانه سيكون هناك على الدوام عنصر الخاطرة فى أن تكون صاحپ مشروع . فهل 
يمكنك القيام بهذا الأمر بأية طريقة أخرى ؟ إذا كانت إجابتك هى 
النفى › فإنك حينئذ تملك قطعا الأدوات المناسبة . وإذا لم تكن كذلك › فإن 
فكرة خوض مخاطرة كبرى ستخيفك أكثر مما تمتعك » وحينئذ يجب عليك أن 
تفكر ملياً فيما إذا كان البدء فى امتلاك مشروعم خاص يمل لك شيئاً حقيقيا 
املا . 

وإنى أشاركك من خلال هذا الكتاب بسمات رائعة للمشروعات الصغيرة حتى 
تستطيع التعرف على الأفضل فى كل شىء لفعله . وإليك أول شىء وهو خبر 


۱۲ الفصل الأول 


سعيد : إن العظماء من أصحاب المشروعات الصغيرة يعملون لتقليل المخاطر التى 
يخوضونها قدر الإمكان . فإنهم يعملون على تغطية كل جانب »› ومن ثم فإن 
الخاطر التى يخوضونها تكون حذرة ومحسوبة . وهذا هو ما سيجب عليك فعله 
أيضا » فإذا بدأت مشروعك الصغير » يجب أن تخوض مخاطرة حذرة 
ومخسوبة وذكية لكى تكون الأرباح عالية فى الغالب . وعليك فقط أن تدرك أنه 
سيوجد ولو قدر قليل من المخاطرة ؛ لأن هذه طبيعة اللعبة . 


الخطوةالتالية 


أحيانا تكون فكرة البدء فى امتلاك مشروع خاص بك أمرا مربكاً - فما نوع 
الشرين الذى ينبغى أن تبدأ به ؟ ومن أين ستحصل على المال اللازم ؟ وكيف 

ستتوصل إلى العملاء ؟ كل هذه اهتمامات شرعية ویجب أن د يتم التطرق إليها 
جمیعا بالتفاصيل . ولكن عليك أن تدرك فى هذه اللحظة ET‏ 
سيارتك فى الطريق › فان کل مشروع تراه تقريبا هو مشروع يديره شخص لم يدر 
ای مشروع من قبل مثلك تماما . ولكن هؤلاء الأشخاص تعلموا کد كيفية الحصول 
على الال والوصول إلى يعض العملاء ولا یزالون فی هذا النشاط فان کانوا فعلوا 
ذلك فبإامكانك أنت أيفاً . ولكى تنضم إلى ركبم » يجب عليك أن تكون لديك 
الرغية فى أداء واجبك : 


التعليم 
إذن الخطوة التالية هی أن تعلسم تفسك ؛ فعظم الأشخاص يمتلکون 

مشروعات تجاريه لأنهم بحبون شیا ویریدون القيام به کل بوم : فالخباز یرید 
امتلاك مخبز خاص به ۰ وا معالج للأمراض بتقويم العمود الفقرى ا یرید البدء 
فی نشاطه الخاص به : .. وهكذا . ولكن الشكلة التى تواجه الخباز والعالج 
أحيانا هى أنهما بينما يدركان الكثير عن الخبز ومعالجة الظهر › إذا كانا مشل 
الكثيرين من أصحاب الشروعات > فإنهما يعلمان القليل عن المشروعات التجاريه 
والأمور الإدارية » فقد يعلمان الكثير فى تخصصههما ولكنهما لا يعرفان كل شىء 


البداية ۱۳ 


آخر یتطلبه البدء فی مشروع تجاری ناجح وإدارته . وتتمشل مشکلتهما فى أن 
هذا قد يستنفد الكثير من وقتهما ؛ فإن التسويق والمبيعات والإعلانات وضرائب 
الدخل › واستئجار موظفین وفصليم وغيرها من الأمور ليس له علاقة من أی نوع 


هناك المديد من المواقع الإلكترونية الراثعة التى يمڪن أن تملمك الڪ يرعن 'ٴ 
المشروعات الصغيرة : 


www.usaoday .com/money/smallbusiness/front.htm 
www.NASE.org 
www.NFIB.com 


www.SBA.gov 


www.Microsoft.con/smallbusiness 
` www. MrAlIIBiz.com ۰ 


إذن » فالخطوة التالية هى أن تبدا أ فى تعلم بعض الأمور عن المشروعات 
التجارية عموما . وبالتأكيد ينبغى أن يكون هذا الكتاب معينا لك بشكل كبير › 
وخلال رحلتك ستدرك أنه لا يوجد شىء يصد المحاولة والخطأً عند إدارة 
مشروعك التجارى بالفعل » ولكن قبل أن تتمكن من الوصول إلى هذه النقطة › 
يجب أن تحصل على فكرة عامة عن كيفية إدارة المشروعات التجارية . 

وحتى إن اجتزت اختبار الذكاء السابق الخاص بأصحاب المشروعات 
التجارية بنجاح ساحق » فإنه قد يكون من الآمن أن تفترض أنك فى حين أن 
لديك نزعه ۾ لامتلاك مشرو تجاری فعلى الأرجح أنك لا تعلم کل شی تحتاج 
إليه لتصبح ناجحا » وهو أمر صحيح للكثير من أصحاب الأعمال الخاصة : ولذا 
فإن نصيحتى هنا أن تبدأ فى الإسراع بتحسين مهاراتك فى كل من الأسور التى 
تبدو ممتعة لك وتلك الأمور التى تخيفك . فإذا كانت الأمور المالية هى نقطة 
الأدوار . وهو أمر طبيعى > خاصة فى البداية - بالنسبة لصاحب المشروع أن 


۱٤‏ الفصل الأول 


تکون أدوار الرئيس والمحاسب ومسئول التسويق ومندوب البيعات ›٠‏ جميعها 
تدور فى فلك واحد ؛ لذا من المفيد أن تخرج لتفهم ما تتطلبه إدارة مشروع 
تجاری : 

وقد يكون من الذكى أيضا أن تقرأ بعض المجلات التجارية كل شهر وهناك 
بعض الدوريات مثلJ‏ : Entrepreneur, Home Business Magazine « [nc‏ „, 
وجميعها تحفل بالكثير من المقالات سهلة الفهم › والغرض منها أن تجعلك 


الخرة 

أخيرا » لن يكون هناك تعليم مكتمل ما لم تكن هناك بعض الخبرة العملية 
الفعلية › وها من الممكن أن يأخذ شکلين : أولا : إذا أردت أن تفتتح متجرا 
للتحف مشلا e‏ 
العملية بالفعل فى هذا المجال الذى اختر > فعليك حينئذ أن تتخطى باقى 
O GT‏ 
فيه فإنى أنصحك بشدة أن تفعل ذلك ؛ فإن حلمك فى امتلاك مشروع تجارى 
من الممكن أن ينتظر لستة أشهر لاكتساب الخبرة التى قد تقوى مشروعك 
أو تضعفه › فإن العمل فى مشروع كالذى تريد تأسيسه سوف يعلمك أشياء لا 

الكتب تعليمك إياها › وهذه خطوة حاسمة . 

ثانيا : يجب عليك أن تعثر على بعض أصحاب المشروعات ممن يعملون فى 
مجالك الذى ترغب فيه حتى تستطيع أن تتحدث معهم . وإذا مكثت فى 
مدينتك › فإن العشور على أصحاب مشروعات لتتحدث معهم فى صناعتك 
الستقبلية. قد يكون أمرا. صعبا ؛.حيث إنهم فى الغالب سينظرون إليك على أنك 
منافس مستقبلى لهم ( وهو كذلك فعلا ).» ومن ثم سنیترددون فى الإدلاء بآرائهم 
وخبراتهم لك . ولذا » فقد يكون أكثر ذكاء منك أن تذهب لمدينة مجاورة › وأن 
a EG Ce SL r E E‏ . وأن تدعو 
أصحاب تلك المشروعات لتناول الغداء » وأن تنتقى أفضل أفكارهم وخبراتهم ؛ 
فإن الناس يحبون التحدث عن أنفسهم واستکشف کل شیء تستطیع معرفته عن 
مشروعاتهم : 


1٥ البداية‎ 


ما أكثر شىء يحبونه فى العمل ؟ 

وما أقل شیء یحبونه ؟ 

وكم تكلفوا من ا لمال للبدء فى مشروعاتهم ؟ 

وكم من امال يمكنك أن تتوقع أن تربحه ؟ 

وأين يعلنون عن مشروعاتهم ؟ 

وإذا أرادوا البدء مرة أخرى › فما الذى كانوا سيفعلونه بشكل مختلف ؟ 


فلا أحد يعلم طبيعة هذا المشروع ( مهما كان ) مشل صاحبه › وقد يكون 
لديك الكثير من المشاكل التمثلة فى الكثير من العمل والقليل من الوقت للحصول 
على معلومات أفضل ورثيقة الصلة بالوضوع بشكل أكبر عن تلك التى 
تحصل عليها من أصحاب المشروعات الصغيرة الذين يقومون بالفعل بما تحلم أن 
تقوم به . 

وهذه الدرجة غير الرسمية والتى تعد بمثابة درجة الماجستير فى إدارة 
الأعمال من الممكن أن تجنى فوائد جمة ؛ فبحلول الوقت الذى تكون فيه مستعدا 
لبدء مشروعك التجارى » سيكون لديك فهم متعمق للمخاطر والكافات الناتجة 
مما تقوم به › وسوف يستغرق إجراء هذا البحث المبدئى وقتا بالطبع › ولكن إن 
اتبعت هذه الخطة فإنه يمكنك أن تطمئن أنك عندما تفتح أبوابك فى النهاية › 
تكون قد قللت من المخاطرة لأقل حد ممكن » ومن ثم تزداد فرصك فى النجاح 
ہشكل أكبر . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الثانى 
ت 
اختيارالمشروع المناسب 


إن الطريق إلى السعادة يتمثل فى مبدأين بسيطين : أوجد الشىء 
الذى يثير حماستك وتستطيع أن تقوم به بشكل جيد »› وعندما 
تجده صب عليه كل اهتمامك . وهو أى قدر من الطاقة والطموح 
والقدرة الطبيعية التى لديك " . 


- " جون دى . روڪفيلر '" 


عندما يتعلق الأمر باختيار مشروع صغير › فهناك نوعان أساسيان سن 
أصحاب المشروعات . النوع الأول هو الشخص الذى يغرم بفكرة البدء بمشروع 
تجارى متخصص للغاية . قد يكون بستانيا يتخيل امتلاك مشتل للنباتات أو قد 
پکون طاهیا لطا لما حلم بامتلاك مطعم خاص به . والنوع الثانى من أصحاب 
الشروعات الصغيرة هو أى شخص يكون مغرما أيضا » ليس بفكرة قائمة 
بذاتها » ولكن بفكرة أن يكون هو مدير نفسه عموما . وحيث إنه توجد مخاطر 
ومكافآت مرتبطة بكلتا الطريقتين › فإن كليهما يستحق المزيد من المناقشة . 


إذا فعلت ما تحبه » فهل ستجنى ا لمال حقا ؟ 


هناك قول شائع يقول : ” افعل ما تحبه » وسوف تجنى المال ” . وبينما 
يبدو هذا القول عظيما وربما يكون صحيحا › فإن هناك المزيد يجب فعله لنجاح 


المشروع الصفير أكثر من مجرد فعل ما تحبه . والآن › لا تسى فهمى ؛ فإن فعل 


۱۷ 


۸ الفصل الثاني 


ما تحبه هو فى الحقيقة أول مطلب من أجل اختيار المشروع المناسب ولكنه فقط 


ماذا تحب ؟ إننا فی باقی حیاتنا نرغب فی النجاح عندما ننشغل بشىء 
نستمتع به حقا . وينبغى ألا يختلف مشروعك عن ذلك . فإن “ ريتشارد 
برانسون ” لم يؤسس شركة " فيرجين ميوزيك " لأنه كان يعتقد أن الموسيقى 
ستكون مثيرة ولكن لأنه كان يحبها . وكذلك ” بيل جيتس " أسس شركة 
" مايكروسوفت ” لأنه أحب الكمبيوتر » وقد بدأت كلتا الشركتين كمشروعين 
صغیرین . 

فماذا عنك ؟ الآن ينبغى أن تعرف ما يثيرك وما تحبه لأقصى حد . وينبغى 
أن تعرف: ما تود فعله وما تتعاطف معه وما يمتعك وكيف تحب أن تقضى فيه 
وقتك . تقول ” بابرا وینتر ” فى تب |lأع making a living without ã job‏ 
( من إصدار دار نشر “ بانتمان “ عام ۱۹۹۴ ) - إن العاطفة تؤدى إلى الهدف › 
وأنك بمجرد أن تنشغل بالأشياء التى تتعاطف معها كثيرا » يمكنك البدء فى 
ابتكار عمل يحقق الهدف منها . 

إذن فهذه هى مهمتك الأولى : أن تحدد بالضبط الأمور التى تتعاطف معها 
وتحبها بما يكف لبدء مشروع فيها » وتذكر أن مشروعك سيصبح بمثابة طفلك 
الرضيع › وكأى رضيع آخر » سوف يتطلب منك الكثير من الحب والوقت 
وا لمال والاهتمام هذا إذا أردت له أن ينمو بقوة وعافية . ومن بين هذه الأشياء 
ينبغى الآن أن يكون أكثر اهتمامك بالوقت ؛ فإن مشروعك الصغير سيستغرق 
الكثير منه . 

ثانياً : عندما تعرف المجال الذى تحبه بما يكفى لتقضى فيه جميع اليوم 
وتعمل به طوال اليوم › يجب عليك حينئذ أن تتعرف على المشروع التجارى 
الذى يمكنك البدء فيه ويكون متصلا بهذا المجال . ولنقل على سبيل المثال إنك 
تحب النباتات ورعاية الحدائق وقررت أنك تريد قضاء كل يوم من حياتك فى 
فعل أى شىء له علاقة بهذه الأشياء . فما الخيارات المتاحة أمامك ؟ يمكنك 
مثلا أن.:. 


اختيار المشروع الناسب ۱۹ 


تؤسس مشتلا للزهور . 

تفت تفتتح متجرا لبيع الزهور . 

فى مجال تهذيب الحدائق 
تزرع نباتات عضوية . 


تشتری مزرعۀ . 
تفتتم متجرا للعصائر . 


هل ترتبط بمشروع معين بماطفتك ؟ تصفح المجلات الإعلانية وابحث فى الفثة 


التى تنتمى إليها ؛ فقد تفاجاً بالكثير من الأنواع المختلفة من المشروعات التى 
بيتكرها الآخرون حول هذا الأمر . 


وهذا هو الوقت المناسب لواحدة من جلسات العصف الذهنى التى ستجد فيها 
كل شىء . فاعقد إحدى تلك الجلسات › وقم بتدوین أية فكرة مجنونه ترد إلى 
ذهنك . فليست هتاك حدود ! فهناك أوقات قليلة فى الحياة يتحسن فيها الحظ 
وتلوح للمرء فرصة » ليست لبدايه جديدة › ولكن بدايۀ جديدة اا تکون من 
اختيارك . فعادة ما يكون امال قليلا أو ڌ تمر الفرصه دون اغتنامها أو يحدث ی 
شىء آخر يحول دون بداية جديدة مبتكرة › ولكن إذا كنت فى مكان تستطيع أن 
تقرأً فيه هذا الكلام وأنت على استعداد لبدء مشروعك الخاص › ولديك الإمكانات 
اللازمة لفعل ذلك » وتستطيع أن تختار أى مشروع تريده » فعليك حينئذٍ أن 
a a lS‏ 

ولكن بينما يعد من الجيد والحكمة أن تتجول بعقلك بحرية › فإنه من 
الحكمة أيضا أن تعود إلى أرض الواقع . فماذا لو كانت إجابتك - بدلا من رعاية 
الحدائق - أن ما تحبه كثيرا هو فن العمارة الفلمنكية الخاص بالقرن التاسع 
عشر » وأنك قررت أن تصبح استشاریا للعمارة الفلمنكية ؟ فمهما كان مقدار 
امتعة التى قد تحصل عليها › ومهما كنت ستحقق من إشباع لرغبتك فى العمل 
بالعمارة الفلمنكية › فماذا ستكون الفائدة إذا لم يكن هناك أشخاص يرغبون فى 
دفع المال لك مقابل خبرتك › وهم الأشخاص الذين سيرغبون فى شراء الخدمة 
أو ا لمنتج الذى تبيعه ؟ فإنك فى هذه الحالة لا تمتلك مشروعا › ولكنك تواجه 


۲۹ الفصل الثانى 


أزمة اقتصادية »› ولذا فعليك أن تکون واقعیا لابد أن يكون هناك سوق یرغب فی 
شراء ما تخطط لبيعه . 

وبغرض أنك قد قررت اختيار أحد المشروعات التى تخبها بشكل عملى › 
فإن السؤال الأخير الذى يجب أن تجيبه هو ما إذا كان بمقدورك تحقيق ربح 
جيد من خلاله . فليست هناك فائدة من البدء فى تأسيس مشروع - مهما كان 
حبك لفكرة المشروع - إذا لم تستطع تحقيق ربح من خلاله يحقق لك حياة 
كريمة ؛ فإن أحد الأسباب التى تدفعنا لتأسيس مشروع خاص بنا هو فرصة 

CS ۳ 

حينئزٍ فمهما كان المشروع اللذى تريد البدء فيه » ومهما كان المنتج أو 

ل ا 
بسعر مرتفع يكفى لتحقيق ربح جيد من خلاله › ولكن فى نفس الوقت يكون 
منخفضا بما فيه الكفاية ليتمكن الناس من شرائه . وهذا التوازن ليس سهلا 
دائما . فلماذا يفلس العديد من المتاجر فى المراكز التجارية المرتفعة الثن ؟ لأنه 
حتى وإن كان لدى تلك المتاجر تصور جيد فإن تحقيق الربح مستحيل حسابيا 
إذا كانت التكاليف التى يتكبدونها مرتفعة بشكل غير معقول . لذا فقبل أن 
تدخل فى أى مشروع يجب عليك أن تجرى حساباتك وتتحقق من بعض 
الأرقام . أجر البحث اللازم . كم سيتكلف المشروع الصغير الذى تود البدء به ؟ 
وما مدى السرعة التى سيؤتى بها ثماره ؟ انظر الفصل الرابع - افهم سوقك - 
لتتعرف على المزيد من المعلومات عن كي كيفية القيام بذلك . 


يقح العدية من اسحاب الشروعات التجارية الجدد فى حب فكرة مشروعاتهم 
ویصبحون على تین تام بانها اعظم ش٩‏ يمڪنهم تجضیل رزقهم منه . هلا يجب ان 
تقع فى هذا الخطا » » بل يجب آن تسم لڪى تڪون موضوعياً قدر الإمڪان . فهل ' ٠‏ 


يحب الآخرون فكرتك كثيراً مثلما تحبها ؟ اسأل من حولك » واحصل منهم على ` 
١‏ المزدود الذى لديهم » واحسب حساباتك َوتحلٌ بصفات زجل الأعمال . فضى حين ان ٠‏ 
المشاعر الداخلية والحدمن لديك هئ اشياء زائغة : بد ان يرن دياه بعش مدايير. 
الموضوعية قبل آن تفز إلى عالم رجال الاغمال .:. a‏ 


اختيار المشروع الناسب ۲١‏ 


کلمة تحذير 


إن الأخبار السيئة التى يمكن أن تسمعها حول تأسيس مشروع تجارى هى أن 
صعوبة الأفكار العظيمة لا تتمثل فى أن ترد إلى ذهنك »› ولكن صعوبتها تكمن فى 
تنفيذها وتحويلها إلى واقع ملموس » فكل مشروع تراه فى طريقك کان يوماً ما 
مجرد فكرة محبوبة لدى شخص معين . ولكن ما الذى تطلبه الأمر لتحويل تلك 
الفكرة الرائعة إلى مشروع ناجح ؟ وكم تكلف من الوقت والجهد والمال ؟ يمكنك 
أن تتأكد أن صاحب هذا المشروع من المحتمل ألا تكون لديه أية فكرة عن مدى 
الصعوبة التى واجهها لتحويل حلمه إلى حقيقة . 

إذن فالتوصل إلى فكرة جيدة هو مجرد البداية » بل إنه فى الحقيقة أسهل 
جزه فى هذه العملية . ولكن الخدعة هى أن يكون بمقدورك تطبيق تلك الفكرة 
بنجاح » فهذا أصعب كثيرا . وكما قال ” توماس أديسون ” فإن العبقرية ” هى 
واحد بالمائة تفكير وتسعة وتسعون بالمائة عرق وكفاح " . وهذا صحيح تماما فى 
عالم التجارة كما هو صحيح فى العلم . ولذا فلا تكتف بابتكار فكرة جيدة › 
ولكن يجب أن تكون فكرة جيدة تستطيع تطبيقها »> وهذا ما يجب أن تبحث 
هنه . 

وانظر حولك » هل يوجد أى مشروع يشبه المشروع الذى تريد ابتكاره ؟ إذا 
لم يوجد › فربما يوحى هذا إليك بشىء وهو أن فكرتك ربما تكون فكرة عبقرية 
لدرجة أن لم يسبقك إليها أحد » وللمرة الثانية أقول لك ربما يكون هذا إما شيئا 
جيدا أو سيئاً ؛ فإن المشاريع البتكرة تلوح لها الفرصة بأن تكون رائدة فى 
السوق : فكل من شركة ” أمازون دوت كوم ” › ” ياهوو ” » ” بوست إت ” › 
" بامبرز ” جميعها شركات رائدة لأنها كانت الأولى من نوعها . وعندما تكون 
لك الريادة فإن هذا يمنحك شيئا يطلق عليه “ ميزة المبادرة الأولى ” . لأن هذا 
يعنى ببساطة أنك عندما تكون رائدا فى مجالك فإنه تكون لديك الفرصة لتشكيل 
السوق حسب إرادتك »› وتكون احتمالية الربح فى مثل هذا المشروع كبيرة 
للغاية . ولكن المشكلة ‏ كما تعتقد - هى أن الأمر سيتطلب منك الكثير من الال 
لابتكار مثل هذا المشروع بنجاح . فإذا لم يكن لديك الحافز لفعل ذلك › أو لم 
تكن لديك القدرة على تحمل الخاطر أو لم تمتلك راتن امال اللازم » فمن الجدير 
بك حينئذٍ أن تكون تابعا لا قائدا . وفيما بعد » فعندما يكون لديك المزيد من 


۲۲ الفصل الثانى 


الخبرة والمال > يمكنك حينئذٍ أ ن تبتكر كل ما تريد › ولكن البدء فى رحلة 
SE O‏ 

ليه أحد O N E O ES‏ 
۰ إذن عليك أن تفكر فى اختيار فكرة يطبقها الآخرون بنجاح . فکر جیدا فى 
المثال السابق : فقد أف الكثير من الكتب حول كيفية تأسيس متجر للزهور أو 
منبت للنباتات » ولكن لم تُؤلف كتب حول كيفية تحقيق الريادة فى سوق 
العمارة الفلمنكية . 

وهناك ميزة ة أخرى عندما تکون تابعاً بدلا من أن تکون رائدا › وهی هى أنك 
ستكون قادرا على الجصول على الكثير من المعلومات التى من الممكن أن تكون ذا 
نفع عظيم لك ؛ ففى مثالنا عن متجر النباتات › يمكنك - بجانب الكتب - أن 
تتوجه إلى مصلحة اتحادات المدراء التنفيذيين المتقاعدين ( 5٨0R۴‏ ) وتقابل 
بعض أصحاب متاجر الزهور المتقاعدين للحصول منهم على بعض المساعدة › أو 
تنضم إلى نقابة أصحاب متاجر بيع الزهور › أو تقرأ المجلات التجارية . ولم 
يكن ليوجد أى مصدر من تلك المصادر إذا اخترت أن تستثمر أموالك فى مشروع 
مبهم نغامض » على الرغم من أنه قد يكون رائعاً فيما بعد › أو فى مشروع لم 
يسبقك إليه أحد ؛ حيث ستضطر إلى إخبار المستهلكين بالزيد عن منتجاتك أو 


خدماتك . 
إذن فأهم شىء هو ألا يكون المشروع الذى تختاره محبوبا لديك فقط ولكن أن 
يکون مطبقا بنجاح . 


حب نملك مشروع خاص 
وصلنا الآن إلى النوع الثانى من أصحاب المشروعات الخاصة - وهو الشخص 
الذى يهتم كثيرا بأن يكون رئيس نفسه بغض النظر عن فكرة تأسيس مشروع 
خاص . فإن ” جيف بيزوس ˆ لم يۈسس شرك " أسازون دوت کرم" : 
amazon.com ”‏ ا لغرامه بالكتب › ولكنه أسس الشركة لأنه اکتشف أن 


استخدام لإنترنت فی مطلع التسعينات من القرن الاضى کان متزایدا بسرعه 
شديدة وصلت لنسبه /.۲۳٠١‏ فی العام اكا بتلك الرؤية الثاقبة القيمة › 


اختيار المشروع المناسب ۲۳ 


قام بتحليل السوق والفرص التاحة أمامه » واستنتج أن أفضل طريقة ليحوز 
قصب السبق ويمسك بزمام القوة التجارية لشبكة الإنترنت من الممكن أن تکون من 
خلال بيع الكتب ؛ ولأن الأمر لم يكن متعلقا بالكتتب › إنما باغتنام الفرصة 
فإن ” بيزوس ” يعد نموذجا مثاليا لأصحاب الشروعات من النوع الثانى . 

فليس هناك نقص فى عدد الأشخاص الذين يؤسسون مشروعاتهم الخاصهة 
لأنهم يريدون أن يكونوا مدراء أنفسهم وهذا ببساطة سبب وجيه مثل الأسباب 
الأخرى ؛ فإن فرصة اتخاذ قراراتك الخاصة › وتحمل المكسب والخسارة نتيجة 
إبداعك وعملك الجاد » وفرصة تحقق مكسب كبير والحرية التى تحصل عليها 
عندما تكون صاحب مشروع صغير جميعها من متع الحياة الرائعة › ولهذا فلا 
عجب من أن معظم الأشخاص يتوقون لتأسيس مشروعاتهم الخاصة ؛ فعندما يتم 
تاسيس المشروع بشكل مناسب فإنه يصبح شيئا متميزا . 


فی عام ۱۹۸۲ هاجر ڪل من " روى " و " برتراند سوزا ' من المكسيك إلى 
الولايات المتحدة الأمريكية › وعندما وصلا إلى الولايات المتحدة سرعان ها ' 
اكتشفا أنهما بحاجة إلى وجود حساب لما بأحد البنوك وبطاقة اثتمان » إلا أنه 
كان من الصمب على المهاجرين الجدد الحصول على بطافات اثتمان . وقد 
اوصلهما تحليلهما المباشر السوق إلى الإيمان بفكرة وجود سوق ضخمة تنتظر من 
يطرق بابها » وهكذا قام الأخوان بتأسيس شركة ‏ dآ٥16)5P‏ " » وهى . 
مشروع صغير الفرض منه تقديم الخدمات المالية التقليدية للمهاجرين الجدد ' 
والأشخاص ذوى التاريخ الائتمانى المتواضع . وياستخدام بطاقات الہاتف التى تم 
تسديدها ڪنموذج لہما › قام ڪل من " روی " و " برتراند " بنسخ هذا النموذج 
وإجراء بمض التفيير عليه لابتكار خطة عمل خاصة ببطاقات الديون المسددة . 

ثم واتتهما الفرصة الحقيقية » طلقد اڪتڻشف الأخوان " سوزا " برنامج 
شرڪات الاستثمار فى المشروعات الصغيرة ( SBIC‏ ) الخاص بإدارة المشروعات 
الصفيرة ( 584 ) . وهذا البرنامج يضمن الاستثمار الذى يقوم به المستثمرون 
( الذين يطلق عليهم أصحاب المشروعات الصغيرة) . ولأن مثل هذا الاستثمار 
قان هونا من فبل إدارة المشروعات الصغيرة ) 584 ) فقد تشجع 
أصحاب المشروعات الصفيرة التابمون لبرنامج شركات الاستثمار فى المشروعات 
الصفهرة على استثمار أموالہم فى المشروعات التى ريما كانوا سيرفضون 


۲٤‏ الفصل الثانى 


الاستثمار فيها مثل ‏ ۵١٠5ء٠‏ ' . ومتضلحة باموال أصحاب المشروعات الصفيرة 
التابمين لبرنامج شركات الاستثمار فى المشروعات الصغيرة ‏ أصبح حساب 
شركة ' لnetspen‏ ' 40000 دولار من لا شیء »وأخك فى التزايد . وعند 
سوالہما عن نصیحتهما للاجرين من تبر ڪوتون اصنجاب مشروعات تجارية › 
فدم الأخوان ثلاث قواعد : 2 


. استڪشف الألم او الفاقة الت تواجه المميل والتى يمڪنك حلها له‎ .١ 
٠ , قم بتڪوين شراڪات وعلاقات يفوز فيها الطرفان‎ .٣ 
. . ٠ . ابدا ڪالأطفال» ولڪن فڪر ڪالرجال.‎ .٣ 


والسؤال هو : ما أفضل مشروع يمكنك البدء به ؟ إذا كنت تريد تأسيس 
مشزوع رائع وناجح › فإليك نصيحة مهمة للغاية : عليك إيجاد مشروع يلبى 
احتياجات السوق وينبغى أن تكون تلك الجملة هى شعارك اليومى . فأفضل 
ھی التی تر ت صل إلى يحتاج إليه e‏ ومکان مناسب هذا 
المناسب ا ترید أن e‏ ا شیء یجب يجب أن 
تفعله هو أن ن¿ تكتشف إذا ما كان هذا المشروع سيفى بشىء يحتاج إليه الناس . 
سکف الألم أو الفاقة التى تواجه العميل والتى يمكنك حلهاله ” . 

وهناك عدة طرق للتوصل إلى القرار الصحيح وللتعرف على أفضل 
امشروعات .۰ 


.١‏ عليك بالبحث ثم البحث ثم البحث وبعد ذلك عليك بإجراء الزيد من البحث . فإن 
أول خطوة يجب أن تقوم بها هی أن تحلل السوق والفرص المتاحة فيه . 
ابحث حولك عن الشركات التى تفعل شيئا يبدو جيدا بالنسبة لك وتعلم عن 
هذه الشركات : ما مدى الجهد الذى تبذله للابتكار ؟ وما مقدار الال الذى 
تربحه ؟ وما المبلغ الذى قد تحتاج إليه لبدء مشروع مشابه لتلك الشركات ؟ 
فإن الخيارات متعددة وهناك وفرة فى الجمعيات والواقع الإلكترونية 
الجاهزة لساعدتك فى التوصل إلى المشروع المناسب للبدء فيه . ومن بين تلك 
الصادر يمكنك البحث فى : 


اختيار المشروع المناسب ه۲ 


e www.SBA.gov/starting-business/ 

e www.Startupjournal.com 

e www.uschamber. com/sb/business/startup.asp 
e www.FranchiseHandbok.com 


وعليك أن تبحث عن المشروع الذى يجذب انتباهك › والذى يبدو أن لديه 
فرصة رائعة للنمو ويبدو شيقا فى نفس الوقت . 


١‏ هل ستقدم منتجا أم خدمة ؟ عندما يأتى الحديث عن الإنتاج » فإن مشروعك 
سيقدم للناس إما منتجا أو خدمة . وفى الغالب تكون الشركات الخدمية أقل 
تکلفه فى التأسيس ؛ حيث لا توجد ضرورة لشراء مواد خام . وفی حين أن 
الشركات الإنتاجية ترفع الأسعار حسب النتجات والربح اعتمادا على 
الفرق » فإن الشركات الخدمية - مثل مكاتب المحامين وعيادات الأطباء 
والشركات الاستشارية تتاجز فى الوقت والخبرة التى لديها ؛ فأول قرار 
حينئڊٍ هو أن تحدد أفضل الشاريع التى تناسب مزاجك الخاص ومهاراتك 
وأهدافك 


الأوامر والنواهى الخاصة باختيار أحد المشروعات : 


٠‏ تحل بالصبر؛ فإن عملية الاختيار الجيد تستغرق وقتاً وتتطلب معرفة 
بالصناعة والسوق وا لمنافسين . ) 
ابحث عن الفرصة . فڪما قال لاعب الٻوڪى المظيم " واين جرتزڪى ' 
ذات مرة : " اذهب إلى حیث يذهب قرص الہوڪی لا حيث يوجد " . 


* لاتخترمشروعاً به صعوبة شديدة تفوق قدراتك . فإنك بالفمل ستواجه 
المصاعب ہما يكفى . 

* لاتخترمشروعا لا يمكنك المنافسة به . فإن المشروعات الكبرى مثل " 
ڪوستڪو ' و سامز ڪلوب ' و ٴ تارجت ' و وول مارت ' سوف تتفوق 
عليك فى السعر . وعليك أن تختار مشروعا وموضوعا لاثقا تكون لاك فيه 
ميزة على المنافسين . 


٣٦‏ الفصل الثانى 


۳. حلل مهاراتك وخبرتك . هب أنك قضيت فترة وظيفتك فى التسويق للشركات 
الكبرى » فإنك حينئذٍ لديك مهارات قيمة ينبغى أن تستفيد منها عند اتخاذ 
القرار بشأن الشروع المناسب لك › وحتى إن لم يكن مشروعا خاصا 
بالتسويق › فإنك حينئذٍ قد تجازف إن لم تختر مشروعا يستفيد بشكل 
أو باخر من معرفتك ومهاراتك . والآن فقد يكون الأمر هو أنك قد مللت من 
فعل ما كنت تقوم به طوال الوقت وأن هذا هو السبب الحقيقى فى أنك تريد 
أن تبدأ مشروعك الخاص . وهذا سبب معقول بكل تأكيد . ولكن عليك 
أن تتقبل خيار أن تجد مشروعاً يعطيك ميزة على منافسيك بسبب خلفيتك 
به . 

. فكر فى الخيارات المتاحة أمامك . فإنه بإمكانك أن تبدأ مشروعا من لا شىء‎ .٤ 
› ا موجود بالفعل › ويمكنك أن تحصل على حق امتياز‎ 
. ویمکنك أيضاً ن تبتکر مشروعا تديره من المنزل . فإن الخيارات عديدة‎ 
وأهم شىء هو : ( ۱ ) أن تدرك أنه فی الواقع يوجد العديد من الخيارات‎ 
عندما تختار أحد المشروعات › ( ۲ ) أن تعرف مزايا وعيوب كل مشروع‎ 
فاقرأ تلك الفصول » وابحث فى مجال الصناعة » وتحدث إلى الأشخاص‎ ( 
. ) المهتمين بتلك الأنواع من المشروعات‎ 

.٥‏ حدد خياراتك . بمجرد أن تحلل السوق والفرص المتاحة ومهاراتك وخبراتك 
وكذلك أهدافك » ینبغی ان تکون قادرا على الحد من خياراتك لتشمل أتواعاً 
قليله من الشروعات › SES a‏ 

يجب _ وأكرر يجب - أن رح للعالم وتقابل بعض الأشخاص الذين 
یمتلکون ویدیرون مل هذه الأنواع من المشروعات ٠‏ وللمرة الثانية أقول لل 
إن النظريات والكتب أشياء رائعة » ولكن لا يوجد شىء يضاهى التحدث 
مع الأشخاص الذين يعايشون هذا المشروع كل يوم . 

.٦‏ انطلق . سواء كنت تريد أن تؤسس مشروعا لمجرد أنك تري يد أن تبدأ مشروعا 
أو لأنك تريد أن تقضى رقتك محاطا بالأشياء التى تحبها »> فإن أهم شىء 
هو أن تۇدى واجباتك وأن تتعرف على المجال الذى يشبع احتیاجات 
السوق » فافعل ذلك وسوف تكون على الطريق الصحيح . 


الفصل الثالث 


شراء مشروع موجود بالفعل 


يوجد بعض الأشخاص الذين ينظرون إلى المشروع الخاص ڪما لو 
كان نمرا مفترسا يجب اصطياده . والبعض الآخر ينظرون إليه ڪما 
لو كان بقرة يستطيعون حلبها باستمرار . وفليل منهم فط هم الذين 
ونه حقا الغضان التو الذي يستطي جر الحرة بها تحوده ". 


- وینستون تشرشل 


إن تأسيس مشروع خاص من الصفر يمثل مهمة مروعة ومثبطة . ويجب عليك 
ن تفعل كل شىء بشكل صحيح بدءا من اختيار المشروع حتى اختيار الاسم 
امناسب له والحصول على التصاريح والتراخيص والتأمين - وهذا فقط بالنسبة 
للمبتدئين . فلا عجب إذن أن عددا غير قليل من أصحاب المشروعات مسن 
المبتدئين يؤثرون شراء مشروعات موجودة بالفعل . 
الشروع موجود بالفعل . ثانيا : لن تضطر لصنع شهرة تجارية - والمقصود بها 
السمعة الطيبة فى المجتمع › فإن أهم جانب قد تم إنجازه من قبل امالك 
الحالى . ثالثا : يسير المشروع بشكل أسرع - فكل شىء موجود فى محله ومهيأً 
لك لتبدأ به وتكمله بشكل سريع وناجح › إلا أن أهم منفعة تعود عليك هى أن 
شراء مشروع موجود بالفعل يقلل من حجم الخاطر التتى قد تواجهها › ولکن 
الخاطر التجارية وخاصة المخاطر المحسوبة تجعل الدخول فى مشروع تجارى 
أمرا ممتعا ومثيرا . 


۲۷ 


۲۸ الفصل الثالث 


ولكن لاحظ أننى قلت المخاطر المحسوبة . تذكر أن أصحاب المشروعات 
العظماء ليسوا مقامرين › بل إنهم فى الحقيقة يحاولون التخفيف من حجم 
الخاطر قدر الإمكان . وعندما تشترى مشروعا كائنا بالفعل فإنه يكون له تاريخ 
حافل بالإنجازات اا الإخفاقات » ويمكنك البحث فى السجلات ودفاتر 
الحسابات » وتدرك مقدار المال الذى حققه المكان فى السنوات القليلة الماضية › 
وتكون فكرة واضحة عما يستطيع أن يحققه من مكسب فى العام المقبل . 
ببساطة › لا يمكنك الحصول على هذا النوع من المعلومات ( والارت تياح ) عندما 
تؤسس مشروعا من الصفر . 


الخطوات الأولى 


واقعياً » يجدر بك أن تبحث عن مشروع فى مجال لديك فيه بعض الخبرة 
أو المهارات التى يمكن نقلها إليه › وينبغى عليك أيضا أن تفكر فيما إذا كنت 
تريد مشروعا يتعامل بالبيع بالتجزئة أو الجملة › وما إذا كان سيقدم منتجا 
أو خدمة › وإذا ما كان مشروعا ضخما أو صغيرا وهكذا . وكما ناقشنا فى الفصل 
السابق › فإن أهم شىء هو أن تجد مشروعا يجمع بين اهتماماتك وقدراتك على 
تحقيق حياة رغدة ؛ فهل يمكنك أن تتخيل نفسك فى هذا اللشروع كل يوم 
وتقضى وقتا ممتعا فيه ؟ هذا اعتبار أساسى . 


المصادرالتى يمكنك الحصول فيها على مشروعات للبيع 
هناك أربعة مصادر رئيسیۀ يه للعثور على مشروعات للبيع : 


.١‏ الإعلانات المبوبة . إذا تصفحت قسم الإعلانات المبوبة فی صحيفتك المحلية 
فون تج بها فا بسب ” فرص تجارية ” . وهذا القسم يسرد أنواعا 
مختلفة من المشروعات المعروضة للبيع وأسعارها ومواقعها وهكذا › وهذا 
مصدر جيد يمكنك البدء من خلاله .. 

۲. المجلات . عادة ما يكون بالمجلات التجارية جزء مخصص لأصحاب 
امشروعات الذين يعرضون مشروعاتهم التجارية للبيع وج ا 


شراء مشروع موجود بالفعل ۹ 


لكل مجال مجلة تجارية خاصة به » ولذا فإنه يجدر بك أن تجمع 

المجلات الخاصة بالمجال الذى تهتم به وتبحث فيها بإمعان . على سبيل 

الثال : إذا كنت تريد أن تشترى مطعما للفطائر » فإن مجلة 
p12a today ”‏ ” قد تکون تا جیدا للبحث فيه . 

شبكة الإنترنت . إذا كتبت عبارة ” businesses for Sale‏ ” فی محرك 

البحث المفضل لديك فسوف تحصل على قائمة بالواقع التى ترتتب بيانات 

وتفاصيل عن مبيعات امشروعات . 


وهذا عدد قليل من المواقع التى يمكنك البحث فيها : 


Businessforsale.com 
Bizquest.com 

Biz buysell.com 
Mergernetwork.com 
Businessbroker.net 


. الوسطاء التجاريون . من المكن أن یکون الوسطاء التجاريون ‏ فى حالة عدم 
ارتفاع أجورهم - مصدرا ممتازا لك عندما تبحث عن أحد الشروعات 
لشرائه ؛ فإن للوسيط الجيد وسائل للوصول إلى المشروعات التى لم تكن 
ا و ا » كما أنه من المكن أيضا أن يكون بعثابة هيئة 
استشارية مهمة ؛ حيث يمنحك المردود والخلفية اللازمين لعرفة مزايا 
وعيوب مختلف أنواع المشروعات التى تفكر فى شرائها . 


ليس من المدهش أن يستمين الباعة بالوسطاء التجاريين ؛ فإن الوسيط التجارى 


الجيد يجلب الزبائن الأكثر فائدة ؛ ويڪشف المخادعين واد ما نى سرا ۰ 
آفضل لامشروع . 


۳٠‏ الفصل الثالث 


إذا كنت تفكر فى الاستعانة بأحد الوسطاء التجاريين » فاحرص على أن 
تبحث عما یلی : 


ه خبرة الوسيط . يبلغ متوسط عمر الوسيط التجارى حوالى خمسة وخمسين عاما 
وليس من الصعب معرفة سبب تحديد هذا العمر بالذات ؛ فإن الوسطاء 
الجيدين يجب أن يكونوا على وعى بالشئون الالية والتمويل › وقيمة 
امشروع والبيعات وهکذا > فأنت بحاجة إلى شخص ذى خبرة 

0 إذا ما كان الوسيط معتمدا . ابحث عن وسيط يکون نعتندا من قبل جمعية 
الوسطاء التجاريين الدولية ر 1884 ) وحاصلا على شهادة تسمى شهادة 
الوساطة التجاريه ( 1ا8 ) . 

۾ الخدمات القدمة . هل سيقدر الوسيط المشروع لك وهل سیتفاوض شان 
الصفقة ؟ فإن الوسيط الجيد ينبغى أن يكون مستشارا ماليا لك لإنهاء 
الصفقه . 


هل تحتاج إلى وسصيط تجارى ؟ ابحث فى دليل الخدمات لديك تحت عنوان ١‏ 


" الوسطاء التجاريون " أو اكتب الاسم وأسم مدينتك فى محرك البحث الخاص 
بك على الإنترنت . 


كم من المال تتوقع أن تربحه ! 
خلال الاستثمار فى شركة بدون رأس مال ثابت . وإذا كنت تستطیع أن تربح 
عشرة بالائة من امال من خلال الاستثمار السلبى كالاستثمار فى شركة بدون رأس 
مال ثابت » فما الذى ينبغى أن تتوقع أن تربحه من خلال الاستثمار الإيجابى 
كالاستثمار فى مشروع موجود بالفعل ؟ وفى حين أنه من الصعب أن تضع نسبة 
محددة للمشروع › فمن الحكمة أن تفترض أنك ينبغى أن تتوقع أن تربح ما 
يكفى لتغطية : 


شراء مشروع موجود بالفعل ۴١‏ 


تکالیف تشغیل امشروع 

راتبك . [ 
تسدید دیون ی ائتمان كنت فد احتجته لشراء الشروع 
عائد سنوى لرأس الال . 


وبعد ذلك › فبالنسبة لأى مشروع تكون جادا بشأنه » يجب عليك أن 


تستکشف کلا من : 


السبب فى بيعه » فقد يكون السبب هو أن الالك يريد التقاعد ويرغب فى 
الاستفادة من أموال ا مشروع > وهذا سبب وجيه . وقد يكون السبب هر أن 
الكان يحيط به الكثير من المنافسين ويريد المالك أن يتخلص من متاعبه 
ومشاکله ‏ وهذا سبب غير وجيه » وبينما يمكنك أن تتوقع من الالك أن 
يرسم لك صورة ورديه « فلا يمکنه أن يكذب من الناحية القانونية ؛ حيث 
إن هذا ب يتير اختاا ا ا لإبطاء العقد › ولذا فعليك أن تؤدى ما 
دز راك ات ف ان ل م ااك کن أو ا اف 
الثقات وأن تتحدث إليهم . كذلك عليك أن تحصل على بعض الصادر 
التجارية وتتحدث إليهم » وأن تتحدث إلى أصحاب امشروعات المجاورين 
لك وأن تستكشف كل ما تستطيع أن تعرفه عن المشروع . 


يمكنك الحصول على بعض المعلومات من التاريخ المالى للمشروع من خلال 


http.//smallbusiness.dnb.com :' Dun and Bradstreet’ موقع شركڪة‎ 


النافسون . من منافسوك ؟ وأين موقعهم بالنسبة لك ؟ وكيف يتعامل المالك 
الحالى معهم ؟ وما المزايا التنافسية التى ستكون لديك إذا اشتريت المشروع ؟ 
إذا ما كانت هناك مزايا غير ملموسة لا يمكن نقلها . بعض المشروعات تنجح 
بسبب الالك ؛ حيث قد يكون لديه بعض العلاقات الرائعة والمهارات 
الخاصة - إلى حد ما - فى هذا المجال › »> فيجب أن تتأكد أن المشروع من 
المكن أن يدار بنجا ح عندما تصبح رئیسه . 


۳۲ 


الفصل الثالث 


إذا ما كانت هناك بعض التغييرات المعلقة . هل المنطقة التى بها المشروع منطقة 
مستقرة ؟ وهل لدى الحكومة أو لأى منافس مستقبلى أية خطط للمنطقة ؟ 
ما يجب تغييره . هل المنشآات فى حالة جيدة ؟ وهل تواكب زخرفة المكان 
العصر الحديث ؟ وكيف حال السباكة والكهرباء ؟ فبالتأكيد لا يجب أن 
تشترى الكان ومن ثم تتورط فى نفقات ضخمة رئيسية . واهذا السبب 
( وكما هو الحال عند شراء منزل › فإن أى مجهود تقوم به يجب أن 
يتوقف على التحقق الناجح من حالة المشروع . 

إمكانية الربح . إن السبب فى التطلع إلى شراء مشروع مؤسس بالفعل هو لأنك 
تريد أن تكون قادرا على تصور الربح والعوائد ببعض الوضوح والدقة . 
والطريقة الوحيدة لفعل ذلك هى أن تبحث بإمعان مع المحاسب فى دفاتر 
الحسابات . وواقعيا » فيجب أن تری مجموعة تم فحصها جيدا لدفاتر 
الحسابات خلال العامين الماضيين . 


هل تريد شراء مشروع ولكنك تحتاح إلى التمويل اللازم لفعل ذلك ؟ احرص على 


قراءة ( الفصل )۴٤‏ . 


وبالطبع ٤‏ فان السؤال الذى يستحق أربعة وستين ألف دولار هر : كيف 


تستطيع أن تحدد السعر العادل للمشروع ؟ 


تمديرالمشروغ 


عندما يأتى الحديث عن شراء أحد المشروعات › فهناك ثلاثة أسئلة أساسية 


يجب أن تفكر فيها : 


.١ 


ما الذى يملكه المشروع ؟ فإن المشروع الذى استثمر الكثير من المال فى أصول 
رأس المال على مر السنين بلا شك أكثر قيمة من المشروع الذى لم يقم بهذا . 
وقد تأخذ الأصول عدة أشكال : كالشاحنات والأجهزة والعقود وحقوق 
الملكية الفكرية » والشهرة التجارية وهكذا . ويجب أن تدرك أن الباعة 


شراء مشروع موجود بالفعل ا 


يميلون للتضخيم من قيمة الشهرة التجارية بينما يميل المشترون لإبخضاس 
قيمتها » وأهم شىء هو أن تحلل قيمة اسم الشروع فى المجتمع بشكل 
واقعی . 

۲. ماالبلغ الذى يربحه المشروع ؟ للمرة الثانية ة أقول لك يجب تطبيق نفس 
الميداً > فان الشروع الذى يحقق ريغا مقداره مائة ألف دولار فی العام 
لا شك أنه أفضل قيمة من المشروغ الذى يحقق صافى ربح مقداره خمسة 
وثلاثون ألف دولار . 

۳ هل هناك أشياء غير ملموسة يجب أن تفكر فيها ؟ ما الذى يجعل المشروع فریدا 
من نوعه ومربحا ؟ هل يتميز بموقعه الرائع › أم بعقد إيجار جيد أم بوجود 
موظفين أكفاء ؟ وهذه آخر الأشياء التى يجب أن تفكر فيها . 


وإجابات تلك الأسئلة الثلاثة السابقة يجب أن تؤخذ فى الحسبان وأن تتم 
الاستفادة منها فى تحديد قيمة أى مشروع › وهناك ثلاث طرق للتمكن من 
حساب ذلك . الطريقة الأولى تسمى بناء السعر » والثانية تسمى عائد الاستثمار › 
والثالثة تسمى المضاعف . 

وبناء السعر هى طريقة للتقييم تفحص ببساطة الحقائق الملموسة - الأصول 
والشهرة التجارية والإيجار والعقار » وهكذا . وما تقوم به بشكل أساسى هنا هو 
أن تسرد أصلا من أصول الال وتعطيه قيمة بالدولار . على سبيل المثال : قد 
يبدو ما تقوم به مثل هذا : 


قيمة إيجارشركة ' بيل ' للآلات 


العقار : ٠٠٠٠٠٠‏ دولار 
الأجهزة : ٠٠٠٠٠‏ دولار 

مواد التخزين : ٠٠٠٠١‏ دولار 
الشهرة التجارية : ٠٠٠٠١‏ دولار 
الإجمالی : ۲٠٠٠٠٠‏ دولار 


۳4 الفصل الثالث 


وقد يکون مبلغ ۵ ۲ دولار هو السعر المناسب هذا المشروع وقد لا يكون 
كذلك » وفى حين أنه من الصعب أن نجزم بذلك › فإن طريقة بناء السعر تجزم 
بذلك ( وذلك بفرض القائمة السابقة بالطبع ) . 


هل تريد بمض المساعدة فى تقييم سعرأى مشروع ؟ حاول تصفح موقع : 


www.bvmarkedata.com : aga, www.bizcomps.com 


هذا ويهتم عائد الاستثمار ( اه۸ ) بأرباح المشروع فى العام » وذلك لساعدة 
الشترى على إدراك نسبة العائد على الاستثمار . على سبيل المثال : هب أن 
شركة ” بيل " لتأجير الآلات تطلب ۲٠٠٠٠١‏ دولار مقابل المشروع » فهل هذا 
مبلغ عادل ؟ إن استخدام طريقة عائد الاستثمار ستوضح أن : 


@ صافی الربح هو ٠۰۰۰۰۰‏ دولار . 

. دولار‎ ۲٠٠٠٠١ سعر بيع المشروع هو‎ e 

۾ حساب عائد الاستثمار ( ٠٠٠٠٠١‏ دولار / ٠٠٠٠٠١‏ دولار ) يقدر بنسبة 
٠‏ / » وباستخدام هذه الطريقة وهذه الأرقام » فإن المشترى سوف يحصل 
على نسبة ٠١‏ كعائد استثمار فى العام الواحد » وهناك القليل مسن 
الشروعات التى تتيح الحصول على نسبة ٠١‏ / كعائد استثمار » ولذا فإن 
وجود مبلغ مرتفع ثمنا للمشروع قد یکون فی محله . 


الطريقة الأخيرة هى طريقة المضاعف › وفيها ستنظر ثانية إلى الأرباح › 
ولكنك سوف تضاعفها بأحد العوامل - حيث يختلف حسب نوع الصناعة - 
للحصول على سعر نهائى › فالعامل الثلاثى قد يتسبب فى الطالبة بسعر يقدر 
ب e0‏ ۳ دولار . وبالطبع المحدد هو العامل . 

بالطبع كل هذه أمور معقدة › ولهذا فإنه يجدى كثيرا أن تستعين بأحد 
الوسطاء التجاريين » وعلى الرغم من أنك سوف تدفع عمولة لائقة › فإنه من 
الفيد أن تحصل على مشروع جيد بسعر مناسب . 


شراء مشروع موجود بالفعل ۳ 


الاستعداد لإيرام العقد 


بجانب فحص الدفاتر والسجلات » سوف يصحبك حرصك فى جولة 
للمشاريع الحقيقية . وعليك أن تتعرف على كل صغيرة وكبيرة » وحينئذٍ ينبغسى 
أن تکون على وعی تام بكل من إيجابيات وسلبيات الشروع وأن تحصل على 
إجابات لأسئلتك حول المشاكل المثارة . وتذكر أنه لا يوجد مشروع كامل تماما › 
ووظيفتك هى أن تقرر إذا ما كانت الفوائد تفوق الأعباء وإذا ما كان من الممكن 
التغلب على العقبات . 

وبمجرد أن تجد المشروع الذى تعجب به حقا يجب أن تشتمل عملية 
التحرى التى تقوم بھا على تحلیل نھائی سح المحامى والمحاسب حنی وان 
کنت تستعین بوسیط تجاری › وتتحدث س العملاء والموردين التاحين أمامك . 
وبمجرد أن يقرر فريق العمل التابع لك أن المشروع قابل للحياة » يكون الوقت قد 
حان للتفاوض بشأن السعر النهائى وإبرام العقد . 

وعندما تتفاوض بشأن الاتفاق النهائى » فكر فى إضافة البنود التالية فى 
العقد : 


ه الربط بين سعر المبيعات والمحافظة على العميل » فإن أكثر ما تشتريه هو فى 
الغالب قاعدة العملاء الوجودة . فعلى الرغم من تقديم المشروع لخدمة 
مميزة › فإن العملاء قد يكونون أكثر تعلقا بالبائع عن المشروع . ولذا › 
فانظر ما إذا كان بإمكانك ربط سعر الشراء بعدد العملاء الذين سيستمرون فى 
التعامل معك . 

ê‏ استبقاء امالك القديم فى المشروع لفترة من الزمن ؛ فهذا قد يساعد عند نقل 
الملكية » وكذلك يساعد على المحافظة على العملاء » وسوف تدفع له 
أو لها أتعاب الاستشارة » ولكن الأمر عادة يستحق هذا . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الرابع 
ات 


انهم السوق التى تتعامل فيها 


إننا لا نريد أن نفرض أفكارنا على العملاء » ولكنا ببساطة ذريد 
أن نحببهم فيها ˆ . 
" لاورا أشلى " 


قد يکون هذا الفصل هو أهم فصل فى هذا الكتاب . لاذا ؟ لأن كل شىء 
اخر - بدء! من اختيار المشروع المناسب وتسويقه لتطويره وحتى بيعه فى 
النهاية - يتوقف على الفهم الدقيق للسوق الذى تتعامل فيه . وإذا استخدمت 
هذا الأساس بشکل خاطیٰ » فسوف یسیر کل شىء آخر بشكل خاطىٰ › ولكن 
استخدامه بشكل صحيح سيجعل العالم وكأنه فى قبضة يدك . 


ضرورة البحث فى السوق 

قد تكون قلا بشأن البداية » ولكن لا يمكنك البدء على الفور › فيجب أن 
تسترخى وأن تبحث وأن تفكر . وقد تكون فكرتك فكرة مربحة › ولكنها قد 
لا تكون كذلك أيضا . ولذا فعليك أن تحلل فكرتك - السوق - وأن تتأكد أنك 
لست الشخص الوحيد الذى يعتقد أن لديه فكرة تجارية عظيمة ؛ فإن الإحساس 
الداخلى ببساطة لا يجدى . إنك بحاجة لحقائق ملموسة . 

وبالطبع هناك مشروعات عديدة تبدأ دون المرور بتلك الخطوة › وبالطبع قد 
ينجح بعضها › ولكن حتى إن نجحت فإن هذا يكون بفعل الحظ أكثر منه 


۳۴۷ 


۴۸ الفصل الرابع 


مهارة ؛ وأحد أهداف هذا الكتاب أن تستبعد الحظ من معادلة نجا اح المشروعات 
الصغيرة قدر الإمكان ؛ فان أصحاب انشومات الناجحين يسعون جاهدين 
لتقليل اللخاطر قدر الإمكان > فهل ترك الوظيفة والبدء فى مشروع تجارى خاص 

يعد أمرا ممتعاً ومثیرا ؟ بكل تأكيد . ولكن ببساطة لا يمكنك أن تقوم بذلك دون 
تكون لديك فكرة واضحة تماما عن ماهية مشروعك الصغير وطبيعة عملائك › 
وما سیرغبهم فی الشراء منك دون غيرك › والأموال التى تتو تتوقع أن بامكانك 
ربحها بشكل معقول . تعلم ذلك وسوف يصبح تركك للوظيفة أمرا أقل خطورة . 

فالنقطة الجوهرية إذن هى أن البحث فى السوق هو أمر حيوى . فقبل أن 
تترك وظيفتك » وقبل أن تضع أموالك التى حصلت عليها بكد وتعب › ووقتك 
الشمين فى فكرة مشروع غير مجربة » وقبل أن تخاطر بمستقبلك ومستقبل 
أسرتك » فمن الضرورى أن تضع كل هذا موضع التنفيذ لتتأكد من أن فكرتك 
قابلة للتطبيق › وإذا لم يمكنك ذلك › فعليك أن تعرف ما يحتاج لتغيير . 


هل فكرتك قابلة للتطبيق ! 


إن المشكلة التى تواجه الكثيرين جدا من أصحاب المشروعات هى أنهم يقعون 
فى حب أفكارهم » ويصبحون على يقين تام بأنها لا يمكن أن تخطى مما 
يجعلهم يتخطون مرحلة تحليل إمكانية تطبيقها » وبدلاً من التفكير يبدأون فى 
التنفيذ › والنتيجة هى أن معظم تلك المحاولات إن لم يكن جميعها ينتهى 


الأسس الثلاثة 
لتجنب هذا المصير غير المرغوب فيه › عليك بالتحليل الدقيق للأسس الثلاثة 
لشروعك الجديد : الشركة › والعملاء ( والمناقسون 


ه ما ألذى ستقوم به شركتك ؟ ما المنتجات أو الخدمات التى سوف تقدمها ؟ وما 
حجم ضخامتها أو صغرها ؟ ستقوم بالبيع بالتجزئة أم بالجملة ؟ وأين 
سيكکون موقعها ؟ وکيف ي يمكنك أن تضع نه تفسك فی موقف متمیز ؟ 


افهم السوق التى تتعامل فيها ۴۹ 


® من عملاۋك ؟ هل ستبيع منتجاتك لشر ت أخرى أم لافراد ؟ وهل سيكون 
عملاؤك من كبار السن 1 صغارا ؟ فقراء ام أثرياء ؟ رجالا 1 نساء ؟ ممن 
یعملون فی الصانع م الكاتب ؟ وما هو حجم السوق ؟ وماذا يحتاجون ؟ 
ولاذا یشترونه منك ؟ وهل سیبذلون الال مقابل ما یریدون ؟ وكيف تستطيع 
أن تقنعهم بتغيير الباعة الذين يشترون منهم ؟ وكيف تستطيع الوصول 
لهم ؟ وماذا يقرأون ويشاهدون ؟ وكلما بلورت تفكيرك » أصبحت أكثر 
تحدیدا لن تحاول الوصول إليهم > وأصبحت أكثر معرفة بهذا السوق › 
وأصبحت الفرصة التى تمكنك من الوصول لعملائك وجذبهم أكثر نجاحا . 

۵ من منافسوك ؟ ما الذی یفعلونه بشکل صحیح وبشکل خاطیٰ ؟ وما نقاط 
قوتهم ونقاط ضعفهم ؟ وكيف يمكنك الاستفادة من نقاط ضعفهم ؟ ولاذا 
سيرغب عملاؤهم فى التوقف عن التعامل معهم والتعامل معك بدلا منهم ؟ 
وهل تستطيع أن تبيع بسعر أقل منهم ؛ وهل تريد ذلك ؟ 


لقد وضع مركز " برينستون للبحث الإبداعى " قائمة مهام رائعة لتقييم الأفڪار 
التجارية » وسوف تساعدك الإجابة عن الأسئلة التالية على تقييم مشروعك أو 
منتجك المستقبلى : 


هل فكرت جيداً فى جميع مزايا أو فوائد فكرة المشروع ؟ وهل هناك 
حاجة إليها ؟ 

هل حددت بالضبط المشاكل او الصموبات التى يتوقع لفكرتك أن تحلها ؟ 

هل فكرتك فكرة مبتكرة وجديدة › آم أنها خليط آم تمديل جديد ؟ 


ما المكاسب أو النتائج الفورية أو فصيرة المدى التى يمكن توقمها ٩‏ وهل 
الأرياح المتوقعة مناسبة ؟ وهل عوامل الخطورة عوامل مقبولة ؟ 
ما المكاسب التى يمكن توقمها على المدى الطويل ؟ 

تحققت تحققت من الفكرة عند وقوع أخطاء أو عوائق ؟ 
هل هناك مشأاكل أخرى يمكن للفشكرة أن تخلقها ؟ ما التفيرات التى 
تنطوى عليها ؟ 
ما مدى صعوية أو سهولة تطبيق أو تنفيذ الفكرة $ 


(٠‏ الفصل الرابع 


هل يمكنك ابتكار تنويمات مختلفة للفكرة 5 هل يمڪنك تقديم افڪار 
بديلة ؟ 

هل تتمتع فكرتك بجذب طبيمى للمبيعات ؟ وهل السوق جاهزة لتلقيها ؟ وهل 
يستطيع العملاء تحمل سعرها 5 وهل سيشترونها ‏ وهل يحكمها عامل التوفبت ؟ 
ماالذى يفعله منافسوك .إن وجدوا .فى هذا المجال 5 وهل تستطيع 
شركتك أن تنافسهم ؟ 


هل فكرت جيداً فى إمكانية مقاومة المستخدمين أو الصمويات التى 
تواجههم 5 

هل تلبى فكرتك حاجة حقيقية » آم انها تحتاج لمجهودات تدعيمية 
وإعلانية ؟ 

كم تبقى من الوقت لتتمكن من وضع فكرتك موضع التنفيذ ؟ 


مركز ' برينستون " للأبحاث الإبداعية ' برينستون ' » ' نيوجيرسى " . 


وهناك نتيجتان ممكنتان لهذا البحث . وسواء اكتشفت أن هناك حاجة 
لشروعك أم لا » فلن تخسر كل شىء إذا كانت هناك أخبار سيئة › ولكن قد 
تكون فكرتك بحاجة لبعض التغيير والتعديل . 

وهذا ما حدث مع ” دایف ” . و ” دایف “ هو مصمم برامج کمبیوتر کان قد 
قرر أن یصبح صاحب مشروع صغیر › فنظر حوله وفکر فیما يحب ویکره وقرر 
أن يشترى مقهى . وقد عثر على أحد المقاهى الذى كان يعجبه وبدأً فى البحث 
فى المنطقة عن المنافسين والعملاء › وکل شیء » وقد قاده بحثه إلى استنتاج أن 
هذا.المقهی بعینه قد یکون خاسرا لأن عقد الإيجار لم تكن مدته طويلة بما يكفى 
ولم تکن امواصلات وفيرة بشكل كاف . ودون أن ية اح » با من جديد 
وعثر على مقهى أفضل من الآخر بمواصفات تعجبه › فاشتراه وانتهى به الحال 
إلى مشروع لم يستمتع به فقط » ولکن کان يحصل منه على مصدر رزق جيد . 


النتيجة الثانية 


إذن قبل أن تتخلى عن فكرتك تماما » انظر إذا ما كان بإمكانك تفعيلها › 
فتلك اللحظات من الوضوح والدقة التى تظهر عند تجسيد الأفكار الرائعة لا 


افهم السوق التى تتعامل فيها ٤١‏ 


يجب ضرف النظر غتها بيولا فان الأفكان الاق أشياء فة غالبا كل دا 
يكون عليك فعله هو تعقب الطريق الصحيح للبحث » لتضع كل شىء فى 
موضعه الصحيح . 

ولذا فعليك أن تفصل نفسك قدر الإمكان عن حب هذه الفكرة › وأن تنظر 
إليها بموضوعية قدر الإمكان . وارتدٍ قبعة الشك واخلع عنك النظارات 
الوردية ؛ فأنت بحاجة إلى رؤية حادة . 


» 


المصادر التى يمكنك الحصول منها على ما تريد معرفته 


هناك العديد من المصادر المتاحة التى يمكنها مساعدتك على الحصول على 
البيانات الخاصة بالدراسات الإحصائية عن السكان › ومعرفة ما تحتاجه عن 
الصناعة التتى تنوى القيام بها » وكشف العلومات الهمة عن منافسيك 
الستقبليين ومعرفة إذا ما كان هناك سوق مناسب للمشروع الذی تنوی تأسيسه . 
وبشكل عام لترسم خريطة لطريقك . وهاك أفضل الصادر : 


الاتحادات التجارية 


لكل صناعة اتحاد تجارى متصل بها › وتلك الاتحادات لديها ثروة من 
العلومات . عليك أن تجد اتحادا يهتم بفكرتك واتصل به » ووضح ما تقوم به 
واطلب الحصول على البيانات الإحصائية والتقارير البحثية المتاحة »› واحصل 
على نسخ من النشرات الدورية الخاصة بهذا الاتحاد . واسأل عما إذا كان لديه 
الأدوات التى تساعدك على تأسيس مشروعا؛. ؛ فالعديد يقدمون خدماتهم . 


العروض التجارية 


فكر جيدا فى حضور العرض التجارى للاتحاد التجارى الرئيسى › الأمر 
الذى سيمكنك من الاتصال بمئات الأشخاص الذين يشبهونك فى التفكير › 
وكذلك الأشخاص الذين يقومون بالفعل بما تريد أن تقوم به بنجاح فإن الاجتماع 
بهم والاستفادة من أفكارهم يمكن أن : 


۲ 


الفصل الرابع 


© يوفر لك الكثير من الوقت . 

ه يعرفك بالضبط من عملاؤك المستقبليون.. 

۵ يزودك بمردود من شخص خبیر عن خططك . 

6 يعرفك با بلغ الذى قد تتكلفه لبدء مشروعك . 

6 يعطيك فكرة واضحة ودقيقة إلى حد ما عما يمكنك أن تتوقع ربحه من 
مال . 

© يحذرك من الإخفاقات المحتملة . 
يحميك من الخطط المفرطة فى التفاؤل . 

المجلات التجارية 


لكل صناعة مجلة تجارية أو أكثر قد تكون أو لا تكون جزء! من الاتحاد 


ارنیسی الخاص بتلك الصناعة ج على ا المجله e‏ بصناعتك 
ملاحظة التوجهات الصناعية ومعرفة ا انیا > والتکالیف الستقبلية 


وغير ذلك . 


الواقع الإلكترونية 


فضلاً عن المواقع الإلكترونية التى ذكرناها آنفا » إليك عددا قليلا آخر من 


المواقع التى قد تكون معينا لك فى رحلتك فى تأسيس مشروعك : 


www.Entrepreneur.com/FormNet‏ : وهذا الموقع یقدم لك نماذج 
مجانية تساعدك على تحليل خططك . 

07۷ : وهو موقع المكتب الأمريكى للإحصاء وهو موقع به 
الكثير من البيانات الإحصائية السكانية المجانية . 
:www.SChamber.com‏ يوجد لدى كل من غرفهة التجارة القومية 
وغرفة التجارة المحلية التى يتبعها الكثير من المصادر الخاصة بتأسيس 
المشروغات الصفيرة . 


افهم السوق التى تتعامل فيها ٤۳‏ 


www. SNN .c0on @‏ : وهو عبارة عن قاعدة بيانات بحثية للعروض 
التجارية فى جميع أنحاء العالم . 

www.SBA.gov/sbde @‏ : تقدم مراكز تنمية المشروعات الصغيرة مساعدة 
منخفضة التكلفة لأصحاب المشروعات التجارية . وكما ذكرنا سابقا فإن 
موقع WSC R8‏ یعتبر أیضا مصدرا بحٹیا قیما . 

www .insid e.0 @‏ : وهو مصدر الإحصاءات السكانية الأمريكية » وهو 
عبارة عن مجلة شهرية › تقدم معلومات عن ميول المستهلكين وتحللها . 
وهى عبارة عن خدمة مدفوعة الأجر . 

www.hoovers.com ®‏ : يقدم هذا الوقع البيانات الخاصة بالشاري یع 
التجارية والصناعية وكذلك البيانات الخاصة بالمبيعات والتسويق وتنمية 
الشروعات والمعلومات الأخرى الخاصة بالشركات الحكومية والخاصة . وهر 
أيضاً موقع يقدم خدمات مدفوعة الأجر . 

www.marketresearch.com @‏ : وهذا ا موقع یقدم أكثر من خمسين ألف 
مقال بحثى من أكثر من ثلاثمائة وخمسين ناشرا › وهذه المقالات مصنفة 
حسب مجال الصناعة . 


المقابلات الشخصية والبحث عن الخبرات 

بينما تعد القراءة شيا رائعا » فليس هناك بالفعل شىء يضاهى التحدث مع 
الأشخاص الرتبطين بمشروعك 'لستقبلى . وهناك صنفان من الناس يجب أن 
تقار وتلتقی بوم : 


.١‏ العملاء المستقبليون : على الرغم من أن الوصول للعملاء المحتملين للمشروع 
الستقبلى ليس هو أسهل مهمة فى العالم »> يجب أن تقوم بها . فيجب أن 
تعثر على الأشخاص الذين سيدفعون أموالهم مقابل الخدسة أو المنتج الذى 
ستقدمه اهم . وعليك أن تعرف ما يحبونه وما يكرهونه فى البائع الحالى 
الذى يتعاملون بالفعل معه › والسبب الذى قد يدعوهم لتغييره › والشىء 
الذى يجعلهم يغيرونه بالفعل - كعرض أسعار أقل أو وجود موقع أفضل أو 
تقديم خدمات شخصية أكثر أو أى شىء آخر . 
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هل تتطلع إلى العثور على عملاء مستقبليين ومقابلتهم ؟ فكر جيداً فى الذهاب 
إلى مواقع بعض المنافسين وأن تتربص بالخارج والا تجذب الانتباه غير الضروری . 
وجهز استبيانا قصيرا واطلب من الناس أن يمنحوك خمس دقاٹق من وقتهم . 


۲. النافسون : لا يوجد أحد يعرف طبيعة مشروعك الستقبلى أفضل من 
الأشخاص الذين يديرون مشروعا مشابهاً ؛ فعليك أن تصبح عميلهم وأن 
تتسوق من متاجرهم أو تستخدم خدماتهم » ثم حلل نقاط قوتهم ونقاط 
ضعفهم وإمكانية الربح وهكذا . 

استأجر بعض الخبراء غير الكلفين 
حاول أن تجد برنامجا جيدا للحصول على درجة الماجيستير فى إدارة 

الأعمال فى المنطقة التى تعيش بها » وانظر إذا ما كان هذا البرنامج مشاركا فى 

برنامج جمعية المشروعات الصغيرة › أو يدار ضمن مائتين وخمسين برنامجا 
للحصول على درجة الماجيستير فى إدارة الأعمال على مستوى الدولة والتى تؤهل 
الطلاب للمشاركة العملية فى مشروعات مثل البحث فى السوق . وبأتعاب لا 
تكاد تذكر أو حتى مجانا يمكنك الحصول على فريق رائع لإجراء بعض الأبحاث 
الجيدة لك »› ولزيد من العلومات يمكنك الاتصال بالمركز القومى لتطوير 

الشروعات الصغيرة . 

المكتبات 
بالطبع يعتبر أمناء المكتبات هم الحراس لعملية البحث وبإمكانهم مساعدتك 

على الوصول إلى وفرة من المعلومات المجانية ؛ هذا على وجه الخصوص . ولكن 

هناك شيئا إضافيا اخر وهو : خدمات البحث الكتبية عبر الإنترنت : وهى 

خدمة توفير الأبحاث والوثائق مقابل أجر للمحررين " ستيف كوفمان ” 

و ” سیندی کیهوی "و ” بات وینشولر “ › وهی خدمة تسرد خمسمائه مكتبه 
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موجودة فى جميع أنحاء الدولة تقدم خدمات بحثية منخفضة التكلفة يمكذ ل 
الاستفادة منها لأقصى حد . 


أشن حماعة بحثية استشارية عبر الإنترئت 


كيف تعرف الشركات الناجحة ومرشحو الرئاسة الإعلانات التجارية التى 
يجب استخدامها »› أو المنتجات التى يجب بيعها »› أو الأفكار التى يجب 
التشارك فيها ؟ إنهم يستخدمون الجماعات البحثية الاستشارية عبر الإنترنت › 
وهى عبارة عن مجموعات من الأشخاص يعرض عليهم منتج معين أو فكرة معينة 
ويطلب منهم التعليق عليها . حاول أن تجد جماعة استشارية نشطة تهتم 
بالصناعة التى تقوم بها » وسجل اسمك فى القائمة » واعرف بعض العلومات 
عن تلك الجماعة » وعندئذ اطرح الأسئلة التى تريدها . يمكنك البحث عن 
جماعة استشارية نشطة على موقع /كاء1/اعhttp://ti]e.n‏ . 


التسويق والبحث عبر الهاتف 


يغد إجرا البخت عبر الات ريق غير مكلفة فاما + حيبت إنه بتقنف 
أقل مما تتكلفه المقابلات الشخصية بمقدار الثلث . وهنا يمكنك الاستعانة بإحدى 
شركات التسويق عبر الهاتف لإجراء استفتاء لعينة عشوائية على الأشخاص 
الذين يجيبون الهاتف . وتشتمل التكاليف المرتبطة بتلك الطريقة على أتعاب 
الشخص الذى يقوم بالتسويق عبر الهاتف » وتكاليف المكالات > والإعداد 
للاستفتاء وتحليل النتائج 

وإليك بعض الإرشادات عند استخدام هذه الطريقه : 


ه أخبر الشخص الذى تجرى معه القابلة مسبقا بمدى أهمية رده أو ردها وأن 
المقابلة ستكون قصيرة ( ما بين خمس إلى عشر دقائق ) . 

ه تجنب الوقفات فى الكلام ؛ حيث يقل اهتمام الشخص الآخر . 

ه احرص على جعل الأسئلة قصيرة وشيقة . 

© أجعل خيارات الاجابة نرا تابا . 
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إذا حصلت على أكثر من مائتين وخمسين مقابلة › فإنها تعد حينئذٍ عينة جيدة . 


الإعلانات عبر البريد العادى 


بعد إجراء الأستيانات بر البرية العادى أيضا وسعة غي فة تدا 
تستخدم أسعار البريد الإعلانى ولكن معدل الرد يكون فى العادة اقل من خمسين 
بالائة » وتتضمن التكاليف الرئيسية الخاصة بتلك الوسيلة كلا من طباعة غلاف 
الخطاب والاستبيان › والأظرف › وتكاليف الإرسال عبر البريد . 

ولزيادة معدل الرد . حاول استخدام تلك الأقكار : 


ضع خطابا لطيفاً يوضح ما تطمح إليه والسبب فى ذلك . 

اجعل أسئلتك قصيرة دائما » واقصر طول الاستبيان على صفحتين فقط . 
عنون الخطاب باسم الشخص لا بمحل إقامته . 

عنون الخطاب بخط اليد ( وهو أمر مرهق بالطبع › ولكنه ايشا فال : 


ضح ظرفا معنونا ذاتيا . 


فكر فى الأمرمن جميع الجوانب 


بعد إجراء كل هذا البحث » اجلس › وقلب الأمر على جميع الوجوه › 
وحلل البيانات ويجب أن تحصل على فكرة واضحة عن نقاط القوة ونقاط الضعف 
بخطتك » وإما أن تستنتج أنه يوجد سوق فعلى لشروعك الذى تتوق إليه › أولا 
يوجد . وإذا لم يوجد > فعليك أن تعيد رسم خطتك ثانية » وبأى طريقة 
کانت . فعندما تبدأً مشروعك فائه ستكون لديك فك أكثر وتوحا غما تطبه 
الأمر لتحقيق النجاح » وعمن ستقوم بالبيع له › وما يريده بالضبط . 
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احسب نکالیف تاسيس مشروعك 


الاعتقاد بأن هناك شيئا ما بداخلهم يمكنه التفوق على الظروف ' : 


- بروس براتون 


لقد وصلنا الاآن إلى ادق التفاصيل . فبعد أن جئت بالفكرة المفيدة لك lke‏ 
وإبداعیا وعاطفیا ٤‏ وفگریا فإن الخطوة التالية هى أن تعرف ما ستتکلفه 
بالفعل للبدء فى هذا المشروع › وكذلك نوع المبيعات التى يجب عليك تحقيقها 
للمحافظة على نجاح هذا المشروع . 


الافتراضات 


إن معرفة تكاليف تأسيس الشروع والمبيعات الستقبلية هى مسألة وضع 
افتراضات مدروسه . وفی الفصل السابق كنت قد اقترحت عليك أن تجری 
الكثير من البحث › وينبغى أن يكون معظمه فى متناول يديك هنا . فما الذى 
سيتكلفه مشروع كهذا الذى تريده ؟ سوف تساعدك الأرقام التى ستضعها هنا 
على معرفة المبلغ الذى تحتاج إليه والذى يمكن أن تربحه › وأيضا سيتم 
تطبيقها على خطة المشروع التى يجب عليك كتابتها › كما هو موضح فى الفصل 
القادم . وإذا بدأت مشروعا من الصفر . فإنك سوف تجلب على نفسك الكثير من 
النفقات والتى لن تتعرض لبعضها إلا مرة واحدة ‏ مشل الاندماج وإايداعات 
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التأمين وأشياء من هذا القبيل . فى حين أن البعض الآخر عبارة عن نفقات 
مستمرة كابتكار مواد التسويق وقيمة الإيجار وهكذا . 

وحساب هذه التكاليف هو عملية مكونة من أربع خطوات . الخطوات الثلاث 
الأولى سوف تساعدك على معرفة المبلغ الذى سوف تحتاج إليه لتكاليف 
التأ سيس الأولية »> وشراء الأصول > والنفقات الشهرية . والخطوة الرابعهة 
تساعدك على فم البيعات المستقبلية ومقدار الال الذى ستحتاج إليه لإدارة 
المشروع دون 0ح أو خسارة أو اللازم لتحقيق رح ۰ 

وينما تحسب تلك اقات » يجب أن أوجه اليك تجذيرا . کن محافظاً فی 
تحليلك وعندما يحين الوقت الفعلى لشراء هذه الأشياء . فالنقد هو قرام الحياة 
لأى مشروع » وخاصة لأى مشروع جديد . وفى حالة المشروع الجديد لن تكون 
هناك مبيعات أو خبرات لخلق تدفق نقدى ثابت لتعويض ما ستنفقه ؛ فلا تنفق 
الال ببذخ › ولا تنفق أكثر من اللازم . واشتر المستعمل ولا تنفق المال فيما لا 
تريد . عليك أن تدخر رأس مالك الثمين للغاية . 


الخطوة الأول : حساب نفقات التأسيس 
ضع مبلغا معقولاً بالدولار أمام كل فة . 


.١‏ تكوين الهيكل القانونى للمشروع ( ملكية شخصية 1 شراكة أم شراكة ذات 
مسئولية محدودة أم مجموعة شركات ) : المبلغ بالدولار . 

. المحاسب : المبلغ بالدولار . 

. تأسيس المكان › والديكور › وإعادة تصميم المكان : المبلغ بالدولار . 

التراخيص والتصاريح التى يتم استخراجها من المدينة أو المقاطعة : المبلغ بالدولار . 

الأدوات الكتابية والشعارات : المبلغ بالدولار . 

مواد التسويق والمبيعات : المبلغ بالدولار . 

إيجار الشهر الأول والتأمين : المبلغ بالدولار . 

التأمين : المبلغ بالدولار . 

. تركيب الهاتف والمنافع : المبلغ بالدولار . 

. اللافتات : المبلغ بالدولار‎ .٠ 
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. الإنترنت والمواقع الإلكترونية : المبلغ بالدولار‎ .١ 
. أشياء أخرى : المبلغ بالدولار‎ .۲ 


الإجمالى : المبلغ بالدولار 


الخطوة الثائية : شراء الأصول 
ما نوع الأصول التى ستحتاج إليها لفتح أبوابك ؟ 


. العقار : المبلغ بالدولار . 

. الأثاث والتركيبات : المبلغ بالدولار . 

. الأجهزة والمعدات : المبلغ بالدولار . 

. الشاحنات والسيارات : المبلغ بالدولار . 
. مواد التخزين : المبلغ بالدولار . 

. الموارد : المبلغ بالدولار . 

. أشياء أخرى : المبلغ بالدولار . 
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الخطوة الثالثة : النفقات الشهرية المستمرة 

مازلت آگرږ ‏ والأمر كذلك بالفعل - أن هذه الأرقام من الممكن أن تکون 
مروعة › ولكن الحقيقة هى أن البدء فى مشروع جديد عادة ما يكون مسألة 
مكلفة إلى حد ما . وهذا هو السبب فى أنه يجب أن تكون ذكيا ومقتصدا فى 
الإنفاق . فى هذا الجزء عليك أن تحسب ما ستتكلفه لإدارة مشروعك فى شهر 
عادی . 


. الإيجار : المبلغ بالدولار‎ .١ 

. المنافع : المبلغ بالدولار . 

۳. الرواتب : المبلغ بالدولار . 

. نصيب الالك : المبلغ بالدولار‎ .٤ 
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. الموارد : المبلغ بالدولار . 

التأمين : المبلغ بالدولار . 

النقل : المبلغ بالدولار . 

. الشحن : المبلغ بالدولار . 

. الشئون القانونية والحسابات : المبلغ بالدولار . 
.٠١‏ الإعلان والتسويق : المبلغ بالدولار . 
.١‏ التخزين : المبلغ بالدولار . 

۲. الإنتاج والتوزيع : المبلغ بالدولار . 

۳. الضرائب : المبلغ بالدولار . 

. تسديد الديون : المبلغ بالدولار‎ .٤ 
. رأس امال العامل : المبلغ بالدولار‎ .٥ 

. أشياء أخرى : المبلغ بالدولار‎ .٦ 
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والآن » قم بضرب هذا الإجمالى الأخير فى ستة » وسوف يوضح لك هذا 
مقدار الال الذى ستحتاج إليه لتدير المشروع لمدة ستة شهور › ثم بعد ذلك أضفه 
إلى إجمالى الخطوتين الأولى والثانية . وهذا سوف يوضح لك مقدار الال الذى 
ستحتاج إليه لافتتاح المشروع والاستمرار فيه لدة سته شهور . وفى الواقع فإن 
وجود مقدار من الال الذى يعد بمثابة رأس الال العامل فى البنك لستة شهور 
قبل أن تبدأ العمل هو أقل ما يمكنك وضعه . 

وإليك مثالا على ذلك : 


متجر' ببری ' للبیتزا 
الخطوة الأولى : إجمالى نفقات التأسيس : ۲۲ ألف دولار . 
الخطوة الثانية : تكلفة الأصول التى يجب شراؤها : ٠١‏ ألف دولار . 


الخطوة الثالثة : النفقات الشهرية المستمرة : ٠١‏ الاف دولار . 
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اضرب مبلغ النفقات الشهرية فى ستة ( وهذا يبدو تفاؤلا ؛ حيث إن الأمر 
فى الغالب سيستغرق أكثر من ستة شهور قبل أن تصبح العوائد ثابتة ) : 
ألف ور ۰ أضف العمدد اسن ر و الف 4 
لديه بالفعل مبلغ سبعة وتسعين ألف دولار تايس اثر ll‏ 

لاحظ أننى قلت ” بالفعل ” ؛ فليس كل المشروعات سيكون لديها رأس مال 
لستة شهور فى البننك قبل أن تفتح أبوابها . حسنا فالحياة ليست مثالية 
دائما » وإذا كان لديك أقل من هذا > فلا یزال بامكانك إدارة شئونك إلا أن الأمر 
سيكون أكثر صعوبة . ولكن احذر مسبقا : فإن البدء فى مشروع جديد أمر صعب 
بما فيه الكفاية ›» ووجود تعثر فى النقد من البداية يجعله أكثر صعوبة ؛ فإن 
الغرض من وجود مبلغ يكفى لستة شهور هو أن تحصل على ما يكفى من الهدوء 
لتبدأ وتفتح أبوابك وتبتكر بعض المبيعات وتتقدم . 

إذن السؤال الآن : ما المبلغ الذى سوف يحتاج إليه متجر ” بيرى ” للبيتزا 
ليتمكن من البيع وتحقيق ربح ؟ 


الخطوة الرابعة :احسب حجم البيعات الشهرية 

سوف يخبرك البحث الذى أجريته آنفا بمقدار امال الذى تتوقع أن تربحه 
فى هذا المشروع والأرقام السابقة ( وخاصة الرقم الخاص بالنفقة الشهرية 
الستمرة ) » يمنحك بداية تدير بها المشروع دون ربح أو خسارة من خلال حجم 
a E‏ > على سبيل المثال : يجب على متجر 

" بیری " للبیتزا أن يبع على الأقل بعشرة آلاف دولار فى الشهر لإدارة المشروع 
دون ربح أو خسارة أی بمعدل Yr, ٣۳‏ دولار ۀ فى اليوم . فاذا فرضنا أن العشاء 
العادى من البيتزا يتكلف ثلاثين دولارا للمائدة الواحدة » فإن على المتجر ان 
يقدم وجبات من البيتزا لإحدى عشرة مائدة فى اليوم على الأقل لإدارة الملشروع 
دون ربح أو خسارة ۰ وأى شىء سیزيد على هذا سيکون هو الأرباح 

وبينما يبدو تقديم وجبات لإحدى عشرة مائدة فى اليوم أمرا ممكنا › فإنه فى 
الغالب سيستغرق من المطعم بعض الوقت لتحقيق هذا e‏ 
تجاريه يستغرق وقتا . كما أنه أكثر صعوبة وتكلفة أن تجذب عميلا جديدا عن 


o‏ الفصل الخامس 


أن تحتفظ بعميل موجود بالفعل › والمشكلة هى أن الشروعات الجديدة لا يكون 
لديها أيه عملاء › ولذا فإن جذب جميع العملاء سيتطلب منك جهدا . وبوجود ما 
يكفى من المال فى البنك قبل أن تبداً > سوف يكون لديك الوقت اللازم لتا سيس 
وتطوير المشروع . 

وبمعرفة ذلك › من المنطقى أن تفترض أن الأمر سيستغرق على الأقل ستة 
أشهر قبل أن يتمکن متجر ” بیرى ” أو أى مشروع آخر من تحقيق ربح ثابت 
شهريا . 


الحصول على المال 


فى مثالنا السابق ينبغى أن يكون لمتجر " بيرى ” حوالى مائة ألف دولار فى 
البنك قبل أن يفتح أبوابه › فمن أين سيجد المتجر هذا المبلغ › ومن أين يمكنك 
أنت الحصول على هذا المبلغ من الال ؟ يوضح لك الفصل السادس كيف تكتب 
خطة لمشروعك تمكنك من الحصول على تمويل » كما يوضح لك الفصل الثامن 
الكان امناسب لتسويق خطتك . 


الفصل السادس 
ا 
كتابة خطة مشروع نا 


إن وضع الہدف ليس هو الشىء الأساسى»ء ولكن الأساس هو أن 


- توم لاندری ' 


بعد أن اتخذت قرارك بشأن اختيار المشروع الذى يبدو مناسبا لك فإن الخطوة 
التالية مهمة للغاية : وضع خطة للمشروع › وسوف تحتاج لكل جوانب البحث 
الذى أجريته حتى تلك اللحظة › وربما تعتقد أنك لا تحتاج لخطة للمشروع › 
وهذا يبدو معقولا لأن كتابة خطة المشروع تتطلب الكثير من العمل . ففيها يجب 
أن تحلل ما ستقوم به والكيفية فية التى ستستخدمها فى ذلك . فيجب عليك أن 
تتعامل مع الأرقام بدقة وسرعة e‏ المنافسة التى ستواجهها . وعليك 
أيضا أن تمعن التفكير فى المخاطر وأن تستبصر فى الكافآت » وهذا يستغرق 
الكثير من التفكير والبحث . ولذا فحتى على الرغم من أن جد اجن ت 
غلا مها رانك فى الواقع قد تكون الشخص الوحيد الذى سيقراً ر 
ستضعها » فانه إذا أردت أن تسس مشزوغا ا احا يمثل قيمك ويحقق 
لك ربحاً عظيما › فإن كتابة خطة للمشروع مهمة للغاية . 


ef 


o4‏ النصل السادس 


خارطة الطريق 


إن أى طيار لا يستطيع الطيران مطلقا من ” سياتل ” إلى ” ميامى “ دون أن 
تكون لديه خطة طيران مفصلة وموضحة للغاية › والتى تساعده على معرفة 
لكيفية التى تمكنه من الذهاب إلى ما يريد ؛ حيث إنها تعرقه بكمية الوقود 
التى سيحتاج إليها » وبامعالم الهمة التى يجب أن يبحث عنها › وكذلك طول 
الرحلة . إنها خطته للقيام برحلة ناجحة . 

وتعد خطة مشروعك نسخة من خطة رحلة الطيران ؛ حيث إنها خطتك 
للقيام برحلة ناجحة . فإن وضع خطة للمشروع يجبرك على إمعان التفكير جيدا 
فى مشروعك المقترح . وسوف توضح لك مقدار ما ستحتاج إليه من مال لبدء 
الشروع ونجاحه › كما أن كتابتها سوف تصقل أفكارك التسويقية › وتساعدك 
على معرفة التكاليف والمبيعات التى تتوقعها » وكذلك تساعدك على فهم 
النافسين والكثير . فإن تحليل المشروع - سواء الأشياء التى تعرفها خیدا وفن 
الأشياء التى لا تعرفها a E‏ 
وما يتطلبه الأمر لكى تحقق النجاح . إنها خارطة الطريق الخاصة بك للقيام 
برحله مجزية وناجحة . 

كما أن وضع خطة للمشروع واستخدامها أيضاً : 


ه يساعدك على تجنب التصورات بعيدة الوقوع . 

٠‏ يمكن أى مستثمر أو دائن من تحليل ما إذا كان مشروعك المقترح يستحق 
الاستثمار بأموالهم . 

يساعدك على تحديد سوقك ومنافسيك . 

يمكنك من فهم مشروعك بشكل أفضل . 


كتابة خطة مشروع ناجحة o0‏ 


لأن خطة المشروع تتصور المكانة التى يتوقع للمشروع أن يصل إليها خلال 
السنوات القليلة القادمة » وكيفية الوصول لذلك » فإنها أيضا تعد أداة مهمة 


للمشروعات الموجودة بالفمل ؛ حيث إنها توضح ما إذا SSF‏ 
الطريق الصحيح آم لا > والمشروعات الناجحة هی التى تضم خططاً وة تستخدمها 
وتراجعها كلما لزم الأمر . 


وهناك عيبان رئيسيان عند عدم وجود خطهة للمشروع اوا : دون وجود 
خطة عمل » سيكون مشروعك مجرد مقامرة » فقد ينجح » وقد يفشل »› من 
یدری ؟ ولن یکون الوضع كذلك إذا كان لديك خطهة للمشروع ) فوجود خطة 
مدروسة دراسة وافية سوف يحد من المخاطرة بالفشل . ثانيا : دون وجود خطة 
للمشروع › لن تتمكن من جذب أى مستثمر . فإذا احتجت إلى أى تمويل 
خارجى لبدء مشروعك › فإن أى مستثمر سيريد رؤية خطة المشروع . وإن خطة 
الشروع مطلب أساسى للحصول على تمويل سواء من أحد البنوك أو أحد مراكز 
تنمية المشروعات الصغيرة أو أى مستثمر عادى أو أجد أقاربك أو أية شركة 
تمویل . 


عناصر خطة المشروغ 


إذن ؛ ما الذى يوجد بالضبط فى أية خطة لأى مشروع ؟ يحتوى الملحق على 
خطة كاملة تماما لأحد المشاريع . وعموما » فإليك ما ستجده فى أية خطة وليس 


من الضرورى أن تكون فى هذا الترتيب بالضبط . 
صفح العنوان 


على صفحة العنوان » يجب أن يوجد اسم المشروع » وشعارك إذا كان لديك 
واحد › واسم امالك > وعنوان امشروع ورقم الهاتف وعتوان البريد الإلكترونى 
وكذلك الموقع الإلكترونى للمشروع إن وجد . 
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اللخص التنفيدذى 


قد يكون الملخص التنفيذى هو أهم جزء فى خطة مشروعك ؛ فإنه يمل أهم 
نقاط الخطة ويعد مهما للغاية لأنه أول ما ينظر إليه الستثمرون . فإذا أعجبهم 
سوف يواصلون القراءة » أما إذا م يعجيهم فان کل عملك الجاد سوف يذهب 
أدراج الرياح . وإذا لم تجذب انتباه القارئ سريعا من خلال ملخص تنفيذى 
ينبض بالحياة › فإنك تعصف به . 

وحتى على الرغم من أن مشروعك بالكامل سوف يتم شرحه بالتفصيل فى 
الخطة فيما بعد › فإن كتابة مقدمة واضحة مكونة من ثلاث أو أريع صفحات 
تجذب الانتباه الفورى للمستثمر أو الدائن . وينبغى أن توضح طبيعة المشروع › 
والسوق التى تعمل فيها › والاختلاف الذى يميز مشروعك › والسبب فى أن هذا 
هو الوقت المناسب لوجود هذا المشروع » والسبب فى أنه يعد فرصة فريدة من 
نوعها . بالإضافة إلى ذلك › ينبغى أن تتطرق إلى مقدار المال الذى تريده . 


انظر للأهمية الشديدة للملخص التنفیذی » فڪر فی ان تڪتبه آخرشیء » بعد 
أن تكون قد أمعنت التفكير جيدا فى خطة المشروع بالڪامل . 


المحتويات 


فیما یلی جدول بالمحتویات التى توضح عناوين الأجزاء وأرقام الصفحات : 


وصف المشروع 

فی هذا الجزء ستصف بالضبط طبيعة مشروعك وتصورك لنموه ›» وهذا الجزء 
يشتمل على وصف المنتجات أو الخدمات التى ستقوم ببيعها » والسوق المناسبة 
لها وهكذا » وينبغى أن توضح فيه السبب فى أن ما ستقدمه سيكون مختلفا عن 
الخيارات الأخرى الموجودة فى السوق . 


كتابة خطة مشروع ناجحة o۷‏ 


وإذا ظهر أن السوق التى ستتعامل فيها سوق ضخمة ( ومن المتوقع أن 
تنمو ) . وإذا كان مشروعك مشروعاً محلياً صغيراً - ولنقل مطعما للبيتزا - 
حينئذٍ أن توضح سبب ضرورة وجود هذا النوع من المطاعم فى المكان . وإذا كان 
مشروعك سيتعامل على نطاق الدولة » أو عبر الإنترنت فعليك حينئإٍ أن توضح 
الاحتياجات القومية لخدماتك . 

إذن » عليك أن تحدد بدقة السوق التى يهدف إليها مشروعك ؛ ففى حاللة 
مطعم البيتزا » قد يوجد حوالى عشرين ألف شخص فى تلك المنطقة سيرغبون فى 
الذهاب إلى هذا النوع من المطاعم » وهذا يسمى بسوقه المناسبة . ويجب عليك 
حينئذٍ أن تحدد نصيبك من هذه السوق » وهذا يسمى بنصيبك فى السوق . 

ويجب عليك أيضاً أن توضح الشكل القانونى الذى سيأخذه مشروعك إما 
ملكية خاصة › أو شراكة » أو شركة ذات مسئولية محدودة › أو مجموعات 


احرص على كتابة خطة المشروع بنفسك . فاكتبها بعقلك وقلبك ؛ فإن الخبراء 


يستطيعون معرفة الخطط التى يضعها مولفون متخصصون ويتم تسويقها . 


الأدارة 


من الصعب أن تقلل من مدى أهمية فريق الإدارة بالنسبة للمستثمرين 
الستقبليين . فان البنوك والدائنين الآآخرين ينظرون نظرة جادة لخلفيه وخبرة 
الفريق الذى تکونه . ومن الواضح أنه 5 کنت ستو سس مشروعا ا بمفردك 
قانه ینبغخی عليك أن تسجل مهاراتك وقدراتك هذا النوع من اللاي . ولكن 2 
احتجت إلى الآخرين لساعدتك فی إدارة امشروع » فإنه يجدر بك أن تکون فریقا 
جيدا ( وإذا لم تكن قد كونت فريقا بالفعل › فإن الوقت المناسب قد حان لتفعل 
ذلك ) . 

وقد تسأل : وما نوع الفريق ؟ وقد تحتاج إلى مدير للتسويق › ومحام › 
ومحاسب » وصدير تنفيذى ومدير للمبيعات . والآأمر برمته بعتمد على نوع 
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المشروع › فإن الشىء المهم هو أن تكون فريقا من أشخاص مؤهلين يستطيعون 
تحقيق الأرباح » فضع قائمة بأسماء فريقك وخلفياتهم ومسثوليات كل منهم . 
وصف الصناعة 

فی هذا الجزء توجد جميع جوانب البحث الذى أجريته حتى يومنا هذا فإن 
تحليل أفكارك وغيرها من المكن أن تکون عملا ا . ويمكنك هنا استخدام 
المعلومات التى حصلت عليها من الاتحاد التجارى والمجلات والمواقع الإلكترونية 
والكتب والاجتماعات والمقابلات الشخصية . وعليك مناقشة الأنظمة الاقتصادية 
الضخمة كالتوجهات والمؤشرات الاقتصادية الأخرى التى لها علاقة بالمشروع . 


لا يجب آن ترسم خطة مشروع من الصفر › بل حٿى لا يجب أن تڪون فڪرة 
aS‏ 
الملحق والتى تحتو ی علی برنامج بالو التو " اھ 10م › "ˆ بیزنیس بلان " 


Business plan‏ راا جیداً وسهلاً للغاية يمڪنك استخدامه » ولڪن حتى 
عند امستخدامك برنامج كمبيوتر » تأكد من استخدام لفتك الخاصة وضع 
الخطة بطريقتك . 


المنافسة 

ضع جميع المعلومات وثيقة الصلة بمنافسيك › ومن بينها طول عمر 
مشروعاتهم ومواقعهم والعدلات السنوية لبيعاتهم . فكيف ستنغلب على 
منافسيك ؟ هل ستختار موقعا أفضل لشروعك 14 أ مزایا أفضل 4 1 غاا 
أقل 4 أ ستعمل لوقت أطول ¢ أ ستقدم جوده ة أعلى أم خدمه ة أفضل 1 ماذا ؟ 
وعليك بتحليل : 


a e 
کیف ما و اك‎ 0 
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خطة التسويق 

كيف ستحدد وضع منتجاتك أو خدماتك فى السوق ؟ هل ستقدم خدماتك 
لعدد متزايد من العملاء أم لمشروعات أخرى أم لمن ؟ ماذا ستكون خطتك فى 
الأسعار ؟ وکیف سندعم مشروعك ؟ وما نوع الإعلائنات والتسويق الذى يجب أن 
تقوم به ؟ كل هذه الأسئلة يجب أن تجيب عنها . وأيضاً إذا كانت لديك 
اتصالات أو تعاقدات مع العملاء بالفعل › فاذكرها هنا أيضاً . 


خطة المبيعات 


عند وضع خطة للمشروع › تجنب الأرقام المبالغ فيها »› ولا تخطئ 
بشأنها ؛ حيث إنك قد تغوى بوضع بعض الأرقام غير المنطقية . وما السبب فى 
ذلك ؟ لأن أحد الأسباب لوضع خطة للمشروع هو أن تحصل على تمويل 
للمشروع » وإحدى الطرق للحصول على تمويل هى أن تظهر قدرتك على النمو 
السريع » ولذا فقد تغوى بزيادة الأرقام بشکل مبالغ فيه . 

ولكن من الخطأ أن تفعمل هذا لسببين : أولاً : إن المستثمرين والدائنين 
المحنكين يمكنهم معرفة الأرقام الزائفة - حيث ينظرون إليك على أنك میتدئ - 
والمبتدئون الذين يضعون أرقاما زائفة لا يحصلون على تمويل . ثانيا : حتى وإن 
كانت خطة مشروعك تخصك وحدك › فإن الأرقام المبالغ فيها لا يمكنها أن 
تؤدى إلا إلى توقعات غير واقعية › والتى من الممكن أن تؤدى إلى فشل المشروع 
عندما ينغد منك المال قبل أن تتوقع . 

ولذا فقد حذرتك . من الحكمة أن تتعامل بمصداقية وخاصة عند وضع 
افتراضات لبيعاتك . واستكشف ما يمكنك أن تتوقع بيعه فى السنوات القليلة 
القادمة . وحتى على الرغم من أنك ستضع بعض الافتراضات › فإنه عند فعل 
ذلك يجب الحذر من الوقوع فى الخطا . فعليك أن تحذر . وإذا بعت المزيد فهذا 
عظيم » وإذا لم تفعل فعلى الأقل تكون خطتك قد أدت الغرض منها وحذرتك › 
وينبغى أن تحتوى خطتك الصادقة للمبيعات على : 
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التوقعات الشهرية للعام قبل بكل من الدولار والوحدات المباعة . 
التوقع السنوى خلال السنتين أو الأربع سنوات القادمة بكل من الدولار 
الافتراضات التى تبنى عليها توقعاتك . 


ولكن كيف تحصل على هذه العلومات ؟ ينبغى عليك إجراء المزيد من 
البحث ! وحلل منافسيك . فكر فى مبيعاتهم . ووسائل النقل الخاصة بهم 
وكذلك ساعات العمل وأوقات الذروة لديهم وأسعارهم وجودة منتجاتهم 
وخدماتهم ... إلخ . وإن أمكن › تحدث إلى العملاء وفريق المبيعات . وخمن 
بالضبط قدر الإمكان ما يربحونه فى شهر معين ؛ فإن خطة المبيعات الخاصة بك 
من المكن أن تعتمد على المتوسط الشهرى للمبيعات فی مشروع بحجم مشابه 
ويعمل فى سوق مشابه لمشروعك . ثانيا : عليك الاستفادة من الاتحادات 
التجارية والمجلات للحصول على فكرة عما تستطي أن تتوقع أن تربحه ف 
مشروع عادی فى مجالك الجديد 1 

وقدر حجم مبيعاتك ولكن بحرص ؛ فإن مشروعك ليس موجودا بالفعل ولكنه 
مشروع جديد . ومن غير المحتمل بشدة أن تكون مبيعاتك قوية كمشروع منافس 
مؤسس ولو على الأقل منذ سنوات قليلة ماضية . 

وفى النهاية › عليك أن تدرج خطة المبيعات ( أهداف المبيعات › والعملاء 
الستهدفون › وأدوات البيع وزيادته ) » وخطة التوزيع ( سواء مباشرة للجمهور 
أو من خلال البيع بالجملة أو البيع بالتجزئة ) › وبناء السعر ( كارتفاع 
الأسعار » وهوامش الربح › وإدارة المشروع بلا ربح أو خسارة ) . 


التحليل المالى 


استخدم التحليلات السابقة لتوضيح مقدار ما ستحتاج إليه من مال لتأسيس 
مشروعك وإدارته » وما تحتاج إليه لاستمراره . وعليك أن توضح مقدار امال 
الذى تطلبه وكيفية إنفاقه › وأضتاس هذا الجزء هو وجود العديد سن برامج 
المحاسبة المالية على الكمبيوتر . كبرامج الموازنة » وكشف حسابات الربح 
والخسارة » وتصورات تدفق النقد . وعندئذ فإنك ستقوم مرة أخرى بوضع 


كتابة خطة مشروع ناجحة ۱ 


افتراضات مالية من الممكن أن تنجح مشروعك أو تتسبب فى فشله . وإذا لم 
تفهم التخطيط الالى » فإنه يجب عليك إما تعلمه أو الاستعانة بأحد الخبراء 
ليساعدك ؛ فهذا مهم للغاية . 

وغالبا ما يكون هذا التحليل المالى هو أصعب جزء فى خطة المشروع بالنسبة 
لأصحاب المشروعات الصغيرة ؛ فمن السهل أن تصبح كالشاعر عند الحديث عن 
روعة فكرتك ومدى نجاحها فى تحقيق الثراء للجميع › ولكن وضع أرقام حقيقية 
لتلك التصورات هو بالفعل عمل شاق . وحتى إن كان كذلك » فإنه يجب عليك أن 
تقوم به » وأن تحسب بعض الأرقام الواقعية لتتماشى مع فكرتك الواقعية . 


من الممكن أن تكون برامج الكمبيوتر ذات فائدة عظيمة عندما يحين الوقت 
لتحليل الشئون المالية الخاصة بمشروعك . وتمد برامج المحاسبة لشركة 


مايڪروسوفت " وڪذلك برنامج " كويك بوڪس . ksہ0‏ اس " الخاص 
بشركة " آنتيوت " مصادر جيدة للبدء منها . 


ابدأً بوضع كشف حساب للداخل والنفقات . وهو يبدو كما لو كان وضع تصور 
للدخل والنفقات . وهو يشمل حساب موازنة الافتتاح › وتصورات مفصلة عن 
الدخل » ونفقات التشغيل والخطة الالية للعام التالى من التشغيل ولدة عامين 
تاليين . كما يشتمل أيضا على خطة للتدفق النقدى من خلال الصادر والوارد 
شهريا للعام المقبل . 

ولكن من اين تحصل على تلك العلومات ؟ من المصادر المعتادة : النافسون 
والموردون › والاتحادات التجارية › وغرف التجارة › والمواقع الإلكترونية › 
والنشرات التجارية . 

وبعد ذلك سيجب عليك أن تدرج كشف حساب للربح والخسارة وهو عبارة عن 
ملخص عن تعاملات مشروعك التى تتصورها خلال فترة من الزمن › وهذا 
الكشف يوضح الفرق بين دخلك ونفقاتك . 


1۴ الفصل السادس 


کشف حساب 

للربح والخسارة المتوقعة لمقهى 'كافيه " 
الدخل المتوقع للعام المالى الأول ۰ دولار 
النفقات التوقعة 
تكلفة البضائع المباعة ۰١‏ دولار 
العمالة ۰ دولار 
أجور البنوك ۰ دولارا 
الأجهزة ۰ دولار 
التأمين ۰ دولار 
التسويق ۰ 1۰ دولار 
البريد / الفاكس ۰ دولار 
الهاتف ۰ دولار 
الطباعة ۰ دولار 
الموارد ۰ دولار 
الضرائب ٠‏ دولار 
إجمالى النفقات المتوقعة ۰ دولارا 
صافى الربح المتوقع 0° a‏ 


وكشف الوازنة هو عبارة عن تصور للمشروع فى تاريخ معين › وينبغى أن 
يشتمل على تصور للاصول والمسئولية القانونية . 

ویوضح کشف حساب تدفق النقد مقدار النقد الذى سيحتاج إليه مشروعك ( 
إليه مواد التخزين › وما تلك التكلفة كل شهر ؟ ويعد كشف حساب تدفق النقد 


كتابة خطة مشروع ناجحة 1۳ 


مهما » لأنه يجبرك على النظر بواقعية إلى مقدار الريح الذى تستطيع تحقيقه 
وتری إذا ما کان یکفی لتسدید ديونك . 

وینبغی أن يقوم الجزء الالى فى خطتك بتحليل استخدام أية قروض تكميلية 
تبحث عنها » مشتملا على مقدار القرض وأجله . وأخيرا » يجب أن تفصح عن 
موقفك المالى وعن مقدار الال الشخصى الذى ستسهم به فى المشروع 


خطة التوفف عن المشروع 


اختم خطة المشروع بخطتك المقترحة عن التوقف عنه والتى قد تكون بيعه 
أو التقاعد النهائى . 


الملحق 
سوف يحتوى هذا الجزء على : 


إثبات بالوثائق والمقالات محل الاهتمام : 

أسماء وعناوين المصادر التى يمکنك الرجوع إليها . 

اسم البنك الذى تتعامل معه حاليا . 

اسم المحامى والمحاسب اللذين تتعامل معهما . 

كشف حساب بصافى ثروتك الشخصية . 

مواصفات للأهداف ( الطلبات المحتملة › وأشكال الدعم ) . 
التغطية التأمينية ( وثائق التأمين › ونوعه › ومقدار التغطية ) . 


جوهر القول 


لکی تتة تتقن الكتابة لاأبد أن تد تتدرب عليها . وخطهة الشروع لا تختلف عن 
هذا › لذا تدرب على کتابتها ؛ فهذه عملية جيدة تمنحك استيعابا أفضل 


لشروعك » وما يحتاج إليه لينجح › والمخاطر التى قد تتوقع الوقوع فيها . وعلى 


14 الفصل السادس 


الرغم من أن تلك العملية قد تستغرق الكثير من العمل فإنها تستحق هذا 
الجهد . وسواء كنت ستحصل على تمويل أو لن تحصل على شىء فإنك ستتعلم 
الكثير عن كيفية تحقيق النجاح لمشروعك وفى كلتا الحالتين أنت الفائز . 


عصير الكنب 
www.Iibtesana.com‏ 
منندى محلة الإبتنسامه 


الفصل السابع 


3 
هيكلة المشروغ 


أول شىء يجب أن نفعله » هو التخلص من جميع المحامين ˆ . 


ويليام شڪسبيرٴ 


عندما تبدأ فى وضع حجر أساس لشروعك الصغير يجب عليك أن تقرر 
بسرعة الشكل القانونى الذى سيأخذه المشروع . وأمامك أربعة خيارات : من 
المكن أن يكون ملكية خاصة › أو شركة مساهمة › أو شركة ذات مسئولية 
محدودة ( €.11) » أو نوعا من أنواع الاندماج ؛ وينبغى أن يساعدك هذا 
الفصل على اتخاذ هذا القرار امهم » لكن لأن كل شكل له تشعبات قانونية 
ومالية مختلغة عن الآخر › وأنك تستطيع من الناحية النظرية أن تتخذ أى قرار 
حسب افتراضاتك لا هو مناسب لمشروعك › فمن الأفضل أن يتم ذلك بالاشتراك 
مع المحامى والمحاسب . 


الملكية الخاصة 
تعد اللكية الخاصة هى أرخص وأسهل شكل للمشررع يمكنك بز . فكل ما 
تحتاج إليه هو أن تطلق اسما للمشروع » وأن تحصل على تصريح للمشروع من 
المدينة المقاطعة ٤‏ ° ¢ وأن ڌ تنشر إعلانا جذابا 1 فی إحدى 


ه1 


وبهذا تكون بالفعل قد بدأت مشروعك › وقد تتكلف حوالى مائة دولار لبدء 
مشروع ذى ملكية خاصة . 


طبقاً لإدارة المشروعات الصقيرة » يوجد تقريباً فى الولايات المتحدة الأمريكية 


a E ET E NETE 
Ù مليون مشروع صفير.‎ 


وفى حين أن من مزايا اللكية الخاصة هى أنها غير مكلفة وسهلة 
التأسيس > فإن بها عيوبا بارزة » والعيب الرئيسى هو من الناحية القانونية - 
أنك ومشروعك تمثلان شيئا واحدا » فإذا سار شىء يطريقة خاطئة فى المشروع 
الك کون ضا الخلر ص ص على سبيل المثال : لنقل إنك 
افتتحت مؤسسة تجارية لبيع البيتزا كمالك وحيد للمشروع وحدث ذات يوم أن 
أحد عمال توصيل الطلبات للمنازل كان فى حالة سكر وقتل أحد المشاة وهو يقوم 
بتوصيل أحد الطلبات »› ولأنه كان فى حالة سكر فإن تأمينك لن يغطيه . ولأنه 
کان يعمل لديك وکان يقوم بواجبه الوظيفى › فإن شركتك مسئوله من الناحية 
القانونية عن تصرفاته » ولأن شركتك تمثشل ملكية خاصة لك فإنك شخصيا 
وكذلك أصولك الشخصية ( السيارات والمنزل وتعويض التقاعد وما إلى ذلك ) من 
لمكن أن يتم استخدامها لتعويض الأضرار الناتجة عن تلك القضية . ولذا فإنه 
يتضح أن البدء فى مشروع يمثل ملكية خاصة من المحتمل ألا يكون فكرة جيدة 
من الناحية القانونية .' 

ويجانب التعرض الشخصى المخاطرة القانونية والمالية عند البدء فى مشروع 
يمثل ملكية خاصة › فإن هناك مشكلة أخرى لهذا الشكل وهى أنه فى الغالب 
ستعمل بمفردك › فإنها لم تسم ملكية خاصة من فراغ ؛ حيث لن تجد شركاء 
من حولك يعملون معك أو يقدمون لك الأفكار . قد تقول : ربما تكون الشركة 
الساهمة هى الطريق إليهم ! فلننظر . 
على مدار هذا الكتاب » أقدم بعض النصائح القائونية . وبصفتى محامياً » فمن فضلك عليك أن تعى أن مشل تلك 


النصائح مبنية على خبرتى العملية كمحام تجارى . ولكن عليك أيغفاً أن تمى أن تلك النصائح القانونية ليست 
استشارة قانونية ولیست بدیلا للتشاور الشخصى ص محام على وعی تام بىشروعك والظروف البحيطة به . 


هيكلة المشروع ۹۷ 


الشركات المساهمة والشركات المجحدودة 


إن التشارك فى مشروع تجارى يشبه الزواج إلى حد كبير ؛ ولأنك وشركاءك 
ستقضون قدرا غير عادى من الوقت معا › وتتخذون القرارات معا › وتتخذون 
قرارات فردية تؤثر على الجميع » وستجتمعون فى السراء والضراء › فعليك أن 
تفکر بحرص شدید فی : ( ۱ ) إذا ما کنت ترید شریکا حقا » وإن کان كذلك . 
( ۲ ) اختيار الشخص الناسب لهذا الغرض . 


الشراكة العامة 

من الناحية القانونية » تعد الشراكة العامة أكثر خطورة من الملكية الخاصة 
إذا أمکن القول بذلك . لاذا ؟ لأن الشركاء لا يكونون مسئولين را بصفة 
شخصية فقط عن ديون الشروع كما هو الحال فى اللكية الخاصة - ولكن أيضاً 
قد يتسبب أحد الشركاء فى وقوع جميع الشركاء فى الديون » وعندما يحدث 
هذا » فإن جميع الشركاء کون ناوین انوا عن الدين » ولذا فإن الخطر 
یکمن فى أن | فرت ایتک رتف دای > ویبرم عقدا سيا أو يفعل أى 
شىء من هذا القبيل › ويوقع الشركة فى الديون وتصبح مسولا بصفة شخصية 
عن هذا الدين . 

وهناك شىء آخر يجب أن تفكر فيه وهو الجانب النفسى لوجود شريك . هل 
تحتاج لشريك ؟ وهل تستطيع التشارك فى القوة ؟ فإن أحد الجوانب الجيدة فى 
وجود ملكية خاصة هو أنك تكون الرئيس الوحيد » وليس لديك من توضح له 
أفعالك سوى نفسك »› ولكن وجود شريك يعنى أنه بالفعل سيكون لديك شريك › 
بمعنى أنه سيجب عليك أن تنصت لشريكك وت تحترمه وتنصاع لقراراته فى حالة 
الضرورة › وربما يرغب فى الاث ی ت ا 
والتصرفات › وتذكر أن الشراكة لا تنج دائما - فإن أفضل الأصدقاء الذين 
يصبحون شرکاء لا يظلون هكذا للأبد . 
وبالعكس فهناك الكثير مما يجب قوله بشأن وجود شريك . والميزة الأولى 
البارزة هى بالتحديد أن الشريك هو شخص يمكنك العمل معه والتشارك معه فى 
ابتكار الأفكار والاقتراحات . أيضاً يتحمل الشريك جزء من عبء العمل . فأحد 


۹۸ الفصل السابع 


العيوب عند العمل بمفردك هو أن هناك الكثير من الوظائف التى يجب عليك 
القيام بها فى وقت واحد . فتصبح رئيس مجلس الإدارة » ومدير المبيعات › 
ومدير التسويق » وكثيرا جدا موظف الاستقبال والسكرتير ؛ فالشركاء يساعدون 
على التخفيف من ذلك . أخيرأ فإن الشريك هو شخص ينبغى أن يشارك فى 
الالتزامات المالية للمشروع > وهذا فى حد ذاته يجب أن یکون ا 
للارتياح . 

لذا > عليك أن تفكر جيدا فى مزايا وعيوب وجود شريك معك > وعندئد › 
إِذا قررت أن ا مزايا تفوق الأعباء › فحاول التوصل إلى شخص تستطيع العمل معه 
بشكل جيد › وحتى إذا كنتما ستعملان معا بنجاح » فتأكد من التحقق من 
خلفية شريكك المستقبلى › وتاريخه المالى » وحاول معرفة بعض المصادر المرجعية 
واتصل بها . فهذا قرار مهم جد وينبغى أن تتصرف من هذا المنطلق , 

وأخيرا > فإذا قررت أن تسلك طريق الشراكة فإنى أنصحك بشدة أن تضع 
اتفاقا للشراكة ويفضل أن يضعه أحد المحامين . وهذا الاتفاق ينبغى أن یحدد 
بوضوح من سيشارك فی کذا › ومن سیقوم بکذا » ومن سیحصل على کذا إذا تم 
فض الشراكة ؛ فهذا الاتفاق يمثل بالفعل مستندا مهما جدا . 


ذا ڪنت تفڪر فى شخص ليڪون شريڪك » فإنها لفكرة جيدة أن تبدآ معا 
فی مشروع او انين معاً . وانظر إذا ما ڪان اسلوب ڪل منڪما پڪمل الآخر › 


وما إذا كان هناك المزيد من المتمة اڪڻز من المشاڪل ء فرغم ڪل شىء › فان 
احد آسباب تاسیس مشروع خاص هو ان تستمتع ڪثيراً مملك > ویجب أن يمثل ` 
شريكك المستقبلى إضافة لذا . ۰ 


الشركات المحدودة 


فی حين أن جەيع الشركاء ذ فى الشركات العامة يكونون على قدم الساواة 
فكل شريك يستطيع أن يجلب على نفسه التزامات باسم الشراكة > وکل شخص 
مسئولية قانونية غير محدودة عن ديون تلك الشراكة › فإن الأمور تختلف 
فى الشراكة المحدودة . فعادة ما يكون هناك شخص واحد فقط هو 


هيكلة المشروع 1۹ 


الذى يدير الشركة » وهو الشريك العام . ويسمى الشركاء الآخرون “ شركاء 
محدودون “ وهم الذين يتحملون مسئولية محدودة ويسهمون إسهامات محدودة . 
ولا يمكنهم جلب التزامات باسم الشركة ولا يشاركون فى إداراتها اليومية ؛ 
فالشريك المحدود السلطات هو مستثمر سلبى فى الأساس . 

وتقتصر المسئولية القانونية للشريك المحدد السلطات على مقدار إسهاماته 
الالية فى الشركة » فى حين يتحمل الشريك العام مسئولية غير محدودة 
تتناسب مع سلطته » وهذا الشكل من الشركات يمنح إالشريك العام حرية إدارة 
الشروع دون قيود ويحمل الشركاء المحدودين مسئولية قانونية محدودة إذا 
سارت الأمور بشكل خاطئ › وهناك ميزة رئيسية أخرى للشركة المحدودة › 
فبجانب المسئولية القانونية القليلة › التى يتحملها الشركاء › المحدودة 
السلطة › والحرية التى تحول للشريك العام » فإنها لا تفرض ضرائب للدخل . 
فالكسب والخسارة يوزعان على الشركاء حسب النسبة ويدفعون ضرائب حسب 
الدخل الشخصى لكل منهم › وغالباً ما تكون الشركة المحدودة هى الاختيار 
الشائع فى شركات العقارات ومجموعات الاستثمار . 


المؤسسات والشركات ذات المسلولية المحدودة(.1€S]‏ ) 


كما تعرف الآن » فإن المشكلة فى الشركات العامة والملكية الخاصة هى 
السئولية الشخصية القانونية التى تصاحب ديون المشروع والمسئوليات القانونية 
الأخرى ؛ فهذه الأشكال لا تحميك من المسئولية القانونية » وليس الأمر كذلك 
بالنسبة للمؤسسات . وفى الحقيقة › فإن أحد الأسباب الرئيسية لدمج الشركات 
هو أن تحمى أصولك الشخصية من ديون المشروع . فكر فى مطعم البيتزا الذى 
أخفق فى المثال السابق . إذا اندمجت شركتك مع أخرى وقتل سائتك أحد 
الأشخاص عن طريق الخطأ ؛ فقد تتعرض أصول المشروع للخطورة . وبينما يظل 
الأمر مؤسفا فمن المؤكد أن تحمى أصولك الشخصية من التعرض للخطورة . 
ويقتصر الدائنون على أصول المؤسسة فقط لتسديد الديون وربما لا تسدد الديون 
مباشرة من حصص المساهمين . 


۷٠‏ الفصل السابع 


مزايا وعيوب اندماج الشركات 


المزابا 
يحميك الاندماج من المسئولية القانونية والشخصية . 
ڌهد a KS‏ المدة من الناحية النظرية ۔ فمن الممڪن أن تستمر 
للأبد ؛ وغالباً ما تنتهى الملكية الخاصة والشركات المحدودة بموت أو 
تقاعد أو عجز أو إفلاس صاحب الملكية الخاصة أو الشريك . 
بينما تنمو المؤرسسة › يستطيع الملاك المشاركة فى الريح كڪحاملى 
الأسهم » ولكن لا يجب عليهم البقاء وإدارة المشروع » وليس هذا فملياً فى 
العادة بالنسبة للملكيات الخاصة وأنواع الشركات الأخرى . 
قد ينظر الآخرون إليك نظرة جادة إذا جاء مع اسم مشروعك ڪلم 
مۇس "° "INC‏ 
هناك المديد من الزايا الضريبية غند الدمج كوجود خيارات لماش التقاعد 
.والمشاركة فى الأزباح 


العيوب 
تڪوين دمج للشرڪات يعد مڪلفاً . 
لحاملى الأسهم رأى ضعيف فى الممليات التنفيذية اليومية . 
تخضع المؤسسات لتنظيم ورقابة حڪومية آڪبر . 
يمد قانون الضرائب المتعلق بالموسسات فانونا معقدا » ومن الصمب استيمابه › 
وفى الغالب يتطلب مساعدة سنوية من المحامى أو المحامسب . 


المؤسسات من الفنة 5 C٣»‏ 
هناك أنواع عديدة للمؤسسات › ولكنْ هناك نوعين أساسيين هما المؤسسات 
من النوع 5 ( وهى تقسيمات فرعية لقانون الضرائب الداخلية ) . وبينما 
يوجد العديد من الاختلافات بين كلا النوعين › هناك اختلافان رئيسيان . 
الاختلاف الأول هو أن المؤسسات من الفئة " € ' تدفع الضرائب مرتين : 
مرة عند تحقيق أرباح › والمرة الثانية عند توزيع تلك الأرباح على المساهمين . 
ميزة المؤسسات من النوع ” 5 “ أنها لا تدفع ضرائب على الإطلاق › ولكن يقدم 


هيكلة الشروع 4 


الساسون فيا ت حرا حسب أرباحهم وخسائرهم الشخصية › ولذا فإنه 
يتم دفع الضرائب عن الأرباح مرة واحدة فقط . 
والاختلاف الرئيسى الثانى بين النوعين يكون فى الحجم ؛ ففى الغالب 
تكون المؤسسات من الفئةه ” € ” ضخمة وتقوم بمشروعات عامة . فعندما ترى 
مشروعا يتم تداول أسهمه فى البورصة فهذا يكون مؤسسة من النوع ” ° 
وفى الحقيقة فإن حرية بيع الأسهم هى إحدى المزايا الخاصة بهذا 
النوع » ويبدأ الأشخاص الذين يؤسسون مشروعات بخطة توقف فى المستقبل 
وطرح المشروع للاكتتاب العام » يبدأون الدخول فى مؤسسات من النوع ” € " › 
وفی حين أن الشروعات الضخمة هى مؤسسات من النوع ” € ” فإن بعض 
أمحاب المشروعات الصغيرة يختارون هذا النوع لسبب وجيه للغاية : حيث 
تستطيع المؤسسات من هذا النوع اقتطاع نسبة مائة بالائة من تكاليف التأمين 
الصحى لوظفيها ( بمن فيهم أنت شخصيا ) . 
هذا » وإن الضرائب المزدوجة الجالبة للحظ العاثر فى المؤسسات من النوع 
" € ” تدفع بالعديد من أصحاب المشروعات الصغيرة نحو المؤسسات من النوع 
5 " والتى تخص المشروعات الصغيرة بوجه عام . ومما لا شك فيه أن هناك العديد 
من الزايا والعيوب الخاصة بتأسيس المشروع الصغير كمؤسسة من النوع ” $ " . 


يوفر هذا النوع من الؤسسات مسئولية قانونيه شخصية محدودة . 

لا يستوجب هذا النوع دفع ضرائب عن المؤسسة › ومرة أخرى أؤكد أنه يتم 

حساب الضرائب على الربح والخسارة الشخصية . 

e‏ لا يقوم امالك الوحيد للمؤسسة من هذا النوع بدفع ضرائب قانون تبرعات 
التأمين الاتحادى والتأمين الصحى والتوظيف الذاتى » والتى تبلغ تقريبا 
خمسة عشر بالائة على أول خمسة وسبعين ألف دولار تربحها . 

0 ولكن الخبر السيى فى هذا النوع هو أنه عليه بعض القيود : حيث 

لا تستطيع الحصول على أكثر من خمسة وسبعين مساهما ولا يمكنك 

الحصول على أية سندات مالية ممتازة . 


V۴‏ النصل السابع 


سواء كنت ستدمج شركتك فى النوع ' 5" و " ٤‏ " » فإن هذا شيئاً ينبفى آن 


تقرره بالتشاور مع محاميك . 


هناك نوع اخر من المؤسسات يسمى المؤسسات التخصصية » وهذا النوع من 
التخصص خاص بالمشروعات الصغيرة المرخصة فقط » ومن الممكن أن يكون هذا 
التخصص هو المساهم الوحيد › ويختلف نوع التخصص الذى من الممكن أن 
يدخل فى هذه الخطة حسب الولاية » ولكنه عادة يشمل المحامين والأطباء 
وأطباء الأسنان والمحاسبين والأطباء النفسيين . ومن المهم أن تفهم أن هذا النوع 
من المؤسسات لا يستطيع أن يحميك فى العادة من عواقب سوء التصرف . 


الشركات ذات المسنولية المحدودة 

إن الشركات ذات المسئولية المحدودة ( أو 110s‏ ) هى هجين وخليط من 
أفضل ما فى المؤسسات والملكيات الخاصة والشركات العامة » وقد أصبحت 
منتشرة للغاية بين أصحاب المشروعات الجديدة لأسباب وجيهة . 

أولها وأفضلها أن الشركات ذات المسئولية المحدودة - مثلها مثل المؤسسات 
من النوع "٥"‏ أو ” "5S‏ تحمى أصحابها ( ويطلق عليهم a‏ 
تحمل المسئولية القانونية لتسديد ديون الشركة . ثانيها » أنها مثل الشركات 
العامة والملكيات الخاصة غير رسمية إلى حد ما . والشىء الجيد فى الشركات 
العامة والملكيات الخاصة هو أنها أقل تعقيدا من المؤسسات وخاصة فى الأمور 
المتعلقه بالضرائب »> قإن قانون الضرائب به العديد من القواعد المفصلة الخاصة 
بالۇسسات . وهذه القوانين المعقدة ومعدلات الضرائب تتسيب فی وجود الكثير 
من الأعمال الحسابية والمسائل القانونية للمؤسسات . ومن ناحية أخرى فإن 
اللكيات الخاصة والشركات العامة تكون لدیها أر باح وخسائر تحدد مقدار 
الضرائب الشخصية للملاك . ولأن هذا أسهل كثيرا » فإن الميزة الرئيسية الثانية 
للشركة ذات المسئولية المحدودة هى أن أعضاءها يستطيعون الاختيار بين تسديد 
الضرائب کأصحاب ملكيات خاصة أو شرکات عامة »› وتسديدها کمؤسسات إذا 
کان هذا أكثر نفعا . 


هيكلة الشروع ۳ 


وبالجمع بين أفضل ما فى المؤسسات ( والذى يسمى بحماية المؤسسة ) 
وأفضل ما فى الملكيات الخاصة والشركات العامة ( والذى يسمى ن الضرائب 
حسب تدفق النقد ( ¢ فان الشركات ذات السئولية المحدودة أصبحت تمشل 

خیارا للعديد من أصحاب الشروعات الصغيرة . 

وتتمير الشركات ذات السئولية المحدودة بسهولة استيا ْ وله تكلفه 
تأسيسها ( فإن رسوم التأسيس الخاصة بالولاية التى تتبعها أقل بكثير مما لو أسست 
شركه مساهمة ) › ومن ¿ الممكن أن تؤسس بوجود عضو أو اثنين ( بعكس الشركة 
المساهمة التى تتطلب مسئولين ومجلس إدارة ) . ریستطیم الأعضاء استخدام راس 
امال أو الملكية للمساهمة فى الشركة ذات المسئولية المحدودة » ومن ثم يحصلون على 
نسبة المشروع التى تعكس مقدار مساهمتهم فيها . وعندما يتم توزيع الأرباح › فإن 
العضو فى العادة يحصل على مقدار من الأرباح حسب نصيبه فى اللكية . ( وللمرة 
الثانية » فإنه نظرا لأن الشركة ذات المسئولية تتمتع بالرونة » فإنه يمكنك أن تقرر 
توزیع الأرباح بشکل ر إن أردت ذلك ): 

وهناك نوعان من الشركات ذات اللسئولية المحدودة : النوع الأول يسمى 
” الشركات التى یدیرها الأعضاء ” . وفی هذا النوع > يقوم جمیع المساهمين . 
( ليس هناك حد لعددهم › ولكنهم فى العادة يكونون ستة أو أقل ) › بالشاركة 
النشطة فی إدارة ا مشروع . والنوع الثانى یسمی “ الشركات التی يديرها مدير ” 

فيه يكون للمساهمين مدراء يديرون العمل . وفى الواقع فان الأعضاء ء فقط هم 
لديهم الحق فى التصويت على قضايا الشركة . 

وتختص كل ولاية بقوانين معينة للشركات ذات المسئولية المحدودة › ولكل 
محدودة › فعليك أن تملا استمارة تسمى بنود تنظيم ” أو " شهادة تأسيس " 
م مسئول الولاية ا لختص وأن تدفع الرسوم ولکن کم چ تلك الرسوم ؟ تبلغ 
ا خمسه وسيعین دولارا فی معظم الولايات »> وبعد أن تملا الستندات 
الخصصه لهذا › قم بصياغه “ اتفاق التشغيل "“ الخاص بك › وفیه ینبغی أن 
تذكر بالتفصيل مقدار مساهمة كل عضو » ونسبته فى اللكية › و قد كيفية إدارتك 
للمشروع ٤‏ وكيفية تعاملك مع المشاكل > وهكذا . 
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هيكلة المشروع Yo‏ 


لقد قامت دار نشر " نولو بریس " ۳۴5 1010 بنشر بعض الكتب التى تساعدك 
على تأاسيس شركة ذات مسئولية محدودة بنفسك » وأنا أنصح على وجه 


legal guide to starting and running a small business : الخصوص بہبڪتاب‎ 
your limited liability للمولف" فريد ستاين جولد " « yأيضÎ كت‎ 
. " للمولف " انطونی مانڪوسو‎ company : An operating manual 


وبمجرد تأسيسها › فإن الشركة ذات المسئولية المحدودة من المكن أن 
تحميك من المسئولية القانونية للمشروع » وتخلق كيانا سهل الإدارة للمشروع › 
وتجعل وقت تسديد الضرائب أكثر راحة ؛ ومن ناحية كل شىء فإنها فى العادة 
فكرة جيدة للكثير من المشروعات الصغيرة . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الثامن 
8 
اصطياد المال 


إذا أردت أن تمرف قيمة المال » فاذهب وحاول اقتراض بعضه ' . 
" بنيامين فرانڪلين ' 


كانت الفصول القليلة الماضية مخصصة لساعدتك على وضع حجر الأساس 
لمشروعك : كابتكار أفضل الأفكار »> وحساب ما ستحتاج إليه لخلق المشروع من 
تلك الفكرة ( ووضع خطهۀ للمشروع واختيار الشكل القانونى المناسب > وجميع 
هذه الأشياء ھی الأركان الأساسية لأی مشروع صغير ناجح . والآن يمکنك البناء 
عل هذا 2 القلب بدا بهذا لقصل على الال ن حلمىك 
لصحي ٤‏ قان ۴ دائن ار وف درغب فى رۋية هذه لأشياء بشکل 
ملموس . وحتی إذا كانت ستمول ان ذاتياً »> سواء من مدخراتك أو بطاقات 
الائتمان أو أى مصدر آخر › فإن هذا الأساس لا يقل أهمية ؛ حيث إنه لاہد منه 

5 » فإنك إذا قمت بالل الذى اقترحناه ذ ا القليلة السابقة › 
الجدد ا نکون 8 ا مشوشة عن ن مقدار الال الذى EE‏ 1 ان 
الال الذى تحتاج اليه افيس شرع 


۵4 


۷۸ الفصل الثامن 


هناك الكثير والكثير من المصادر ( المذكورة لاحقا) »> والتى تعد مصادر جيدة 
لأنك فى الغالب لن تتمكن من توفير جميع التمويلات من مكان واحد . فربما 
تخلط بين المدخرات الشخصية وبطاقات الائتمان مع قرض من إدارة المشروعات 
الصغيرة وهدية من عملك من يدرى ؟:وبينما يعد الحصول على المال لتمويل 
مشروع الأحلام عملا سا اشا بالنسبة لصاحب املشروع > فإنه جزء من 
العمل . بالطبع فى الغالب سیکون عملا شاقا > وربما تثبط عزيمتك وربما لا 
تتمكن من جمع المال الذى تحتاج إليه »> ولكن تذكر : هناك عدد لا يحصى من 
أصحاب الشروعات حصلوا على الال اللازم لبدء مشروعاتهم › وإذا كانوا قد 
نجحوا فى ذلك › فبامكانك أيضا تحقيق قيق ذلك . عليك بالمثابرة › فإذا كان لديك 
فكرة جيدة وخطة راسخة فإنه يمكنك تحقيق ميو تحقيق النجاح . 


المصادرالحتادة 


يتم تأسيس الغالبية العظمى من المشروعات باستخدام تمويل - ولو على الأقل 
بشكل جزئى - من صاحب الشروع نفسه . وفى الواقع › فحتى وإن كنت 
تبحث عن مستثمرين خارجيين › فإن معظمهم سيرغب فى رؤيتك تشارك فى 
بعض الخاطرة المالية . وبالفعل تعد فكرة الاستفادة من مدخراتك لتأسيس مشروع 
جديد لم يجربه أحد من قبلك فكرة مخيفة › ولكن تذكر أن أى صاحب مشروع 
هو شخص يرغب فى المخاطزة بماله للحصول على المزيد من المال . إذن ء فإن 
الخاطرة ببعض المال تعد جزء من طبيعة المشروع . 

فمن أين ستجد المال ؟ إذا كانت لديك مدخرات فإنك على الأقل ستضطر 
للاستفادة بجزه منها . وإذا كنت ستحصل غلى ميراث فى الستقبل » فانظر إذا 
ما كان بإمكانك الحصول عليه فى الوقت الحالى . ويستخدم بعض أصحاب 
الشروعات الصغيرة الجدد أموال. حساب التقاعد الشخصى أو تمويلات قومية 
ظا لتفاهة عواقبها »› والقوة الدافعة مسبقا « وإذا کان لديك حقيبة 
أوراق مالية ففكر فى بيعها . قينبغی آن تکون مبدعا وجريئأ نوع ما » وهذا ما 
ستحتاج إليه فى الغالب إذا أردت تحقيق أحلامك . 


اصطياد الال ۷۹ 


إن اللحظة التى يكرس الإنسان فبها نفسه لفمل شىء » تحيطه العناية الإلبية 
فيها أيضا » نڪل الموامل تهب مساعدته » وهذه العوامل لم تكن لتظهر بای 
حال من الأحوال .. إذنى احترم بشدة المقطوعة الشعرية التى تقول :" مهما كان 


ما تستطيمه › » أو تحلم بانك تستطيع تحقيقه » ابد به على الفور . فللشجاعة 
عبقریتها وقوتها وسحرها ". " دبلیو . إتش . مورای » من ڪتاب ا٤٤80‏ ۲۲ 
Himalayan Expedition‏ دار نشر 1951 JM.Dent & Sons, Ltd.‏ ,„ 


وهناك خيار آخر لا أحبذه كثيرا وهو رهن النزل › وبالطبع يقوم الناس بهذا 
طوال الوقت > ولكن ليس من الحكمة أن تفعل هذا وينبغى أن تتجنبه إن 
أمكن . لاذا ؟ إن دين رهن المنزل ر أو أى کیا و و 
کما تعرف . وإذا لم تكن متأكدا من تسديد الدين وفك الرهن 1 وإذا لم ينجح 
الشروع فإنك بذلك تغامر بمنزلك . فإذا لم يحالف المشروع التوفيق واشتد 8 
التمويل » فكيف ستقوم بتسديد رهن المنزل › وماذا سيحدث إذا لم 2 H‏ 
تذكر ما قلناه سابقا من أن أصحاب المشروعات الأذكياء هم الذين يبذلون أقصى 
جهدهم لتقليل المخاطرة قدر الإمكان . إن الخاطرة بمنزلك قد تكون صعبة 
للغاية . 


بطاقات الائتمان 


هناك خيار آخر شائع للغاية فى تأسيس المشروع وهو بطاقات 

وطبقاً لإحدى الدراسات » فإن نصف أصحاب المشروعات كلها تقر 
یستخدمون بطاقات الائتمان للاستعانة بها فى تأسيس مشروعاتهم 0 ة 
الثانية أقول إنه من السهل فهم السبب ؛ فإن بطاقات الائتمان متاحة فى ی 
وقت » ومن الممكن أن تسدد على أقساط . ولكن المشكلة هى أنه من السهل جدا 
أن يصبح دين بطاقة الائتمان عقبة فى طريقك . ولذا فقبل أن تلجأ لبطاقات 
الائتمان ذات الفائدة امتزايدة بشدة لتشترى ذلك الكمبيوتر الجديد أو لتؤسس 
مكتبك › يجب أن تأخذ بعض الحذر . 


A»‏ النصل الثامن 


شرك بطاقات الائتمان 

يعد دين بطاقات الائتمان المبالغ فيه أكثر أنواع الديون شپوعا التى تواجه 
أصحاب المشروعات الصغيرة › والذى من الممكن أن يكون عاملا ر یسیا فی فشل 
الشروع الصغير . ويعرف معظمنا الطريق الصعب لشرك بطاقات . وأنت 
أ رت ها لرن ١‏ الس سينا ؟ تسلم النقد مقدماً > والتورط فى مبالغ 
ضخمه » وتسديد أقل حد من الديون > ومشاهدة الفائدة وهی تتزايد كل شهر › 
ومن ثم تضمن عدم تسديد الدين على الإطلاق . إنه شرك لأنك تقع فى مأزق من 
الصعب الخروج منه › ومن ثم تضمن الفشل الذريع لمشروعك الصغير . 

على سبيل المثال : لنقل إنك حصلت على سبعة آلاف دولار للاستعانة بها 
فی تأسیس مشروعك الجديد . يبدو هذا قرا 1 أليس كذلك ؟ ولنفرض أن 
معدل فائدة هذا الدين هو سبعة عشر بالائة ( فهذه يطاقة ائتمان رغم كل 
شىء ) › فما المدة التى تعتقد أنك ستستطيع خلالها تسديد أقل حد من الدين 
والذى يقدر بنسبة اثنين بالمائة ؟ ثلاث سنوات ؟ لنقم بحسبة بسيطة . إن 
الفائدة الشهرية لنسبة سبعة عشر بالمائة عن السبعة الاف دولار هى مائة وأربعة 
دولارات . وإضافة هذا على موازنتك يعنى أنه ستصبح لديك موازنة جديدة فى 
الشهر الثانى تقدر بمبلغ 4 دولارات . ونسبة اثنين بالائة من هذا ا لمبلغ ھی 
مائة واثنان وأربعون دولارا » وهذا أقل حد يمكن دفعه لتسديد الدين . إذن إذا 
قمت بتسديد الحد الأدنى › فإنه سيستغرق ( استعد لهذه المفاجأة ) أكثر من 
أربعين عاما لتسديد القيمة الكاملة لبطاقات الائتمان . لا تقلق »› فإن الأمور 
سترداد سوا . سوت ينك نك الخال لشذيد ٠ا‏ يقرب من اربع عقر الف 
دولار عن دين قيمته سبعة الاف دولار . 


استخدام بطاقات الانتمان بذكاء 


إذن › فإن التورط فى دين بطاقات ائتمان مبالغ فيه هو أحد أسوأ الأشياء 
التى يمكن أن تحدث لشروعك الصغير › وإذا أردت استخدام بطاقات الائتمان 
لتساعدك على تمويل تأسيس المشروع > فإنه يجب عليك بكل تأكيد أن تسدد 
تلك الديون بأسرع ما يمكن » وإليك الطريقة : 


اأصطياد الال A1‏ 


ه ادفع أكثر من الحد الأدنى . إن أول الطرق لتقليل دين بطاقة الائتمان هو أن 
تدفع أكثر من الحد الأدنى للدين الواجب السداد › وينبغى أن يكون أكثر ما 
يكون قدر الإمكان . فى مثالنا السابق عن السبعة آلاف دولار » فإن نسبة 
اثنين بالائة التى تعتبر الحد الأدنى لقيمة السداد تتناقص كل شهر بتناقص 
رأس الال » ولكن إذا استمررت فى تسديد الحد الأدنى الأصلى الذى يقدر 
بات وان وأربعين و > بدلا من الحد الأدنى الجديد الأقل › فإنك 
امدة التى ستستغرفها لتقليل دين بطافة الائتمان من أربعين غاا إلى 

خمسة أعوام فقَط د تقريبا . 

اجعل تحويل الرصيد مرنا . من أسهل وأفضل الطرق التى تؤدى إلى تخفيض 
كل من ديونك الشهرية لبطاقة الائتمان وكذلك إجمالى مديونية بطاقة 
الائتمان الخاصة بشركة ‏ أن تنقل الرصيد من بطاقاتك ذات الفائدة المرتفعة 
إلى بطاقة أو بطاقات ذات معدلات فائدة أقل بكثير » كأن تكون مثلا 
بنسبة ٤,4‏ / . وعليك بفحص المشاكل الافتتاحية العسيرة . 


وعلی الرغم من أن بطاقات الائتمان مفيدة وملائمة › قإنها من الممكن أن تقتل 
حتى أفضل امشاريع الصغيرة فى مهدها . استخدمها آ8 كنت مشا لتمويل 
N ss‏ 
أسرع وقت ممكن . 


إن استخدام بطاقة ائتمان بلا أى رصيد للديون وتحديد وقت الشراء بشكل 
صحيح قد يعنى آنك لن تضطر لدفع الفائدة مرة أخرى . وإليك الطريقة : لنقل 
إنك تحتاج إلى سلفة مقدمة وأنك حصلت على الدين فى أول الشهر » ووقت 
وجوب سداد الدين هو يوم الخامس والمشرون من الشهر . وهذا يمنى أن أمأامك 
خمسة وعشرين يوماً لتسديد الدين دون دفع غرامة فائدة ( وهى المهلة 


المحددة ) . وحينئنر » إذا حصلت على السلفة فى اليوم الثانى من الشهر ؛ » فإنك 
لن تتلقى فاتورة حتى اليوم الأول من الشهر التالى . وعندثز لن تتغرم دفع فائد: 
حتى يوم الخامس والمشرين من ذلك الشهر . ولذا › فإنه بتحديد وقت لاستخدام 
بطافة الائتمان » يمكنك أن تتجنب جميع غرامات الفوائد ؛ ويظل آمامك 
شهران لتسديد الدين بلا غرامات . 


A‏ القصل الثامن 


خطة الأصدقاء والعائلة 


الطريقة التالية الأكثر شيوعا لتمويل عملية تأسيس مشروعك هى أن تجد 
الأصدقاء وأفراد العائلة الذين يؤمنون بك وبتصورك ولديهم الرغبة فى استثمار 
أموالهم فى شركتك الجديدة . وللمرة الثانية أقول فى هذه اللحظة ستكون خطة 
مشروعك ضرورية . فإذا استطعت أن تعرض للمستثمرين المستقبليين خطة تترك 
لديهم أثرا » فإن فرصة إقناعهم بالاستثمار لديك ستتزايد بشكل عظيم . والشىء 
الرائع فى هذا الخيار هو أن الأصدقاء وأفراد العائلة يميلون لإقراض امال 
أو الاستثمار به سواء,ٍ بلا فائدة أو مقابل فائدة منخفضة ة للغاية مما يجعل 
وظيفتك أسهل کٹیرا . فانه عند بداية املشروع غضوضا > يكون رأس الال 
غاليا » ويجب أن تكن له احتراما بالغا للغاية على الأقل > إن لم تدخره . 
حافظ على انخفاض نفقاتك العامة قدر الإمكان . وتفيد الديون منخفضة الفائدة 
فى هذه الحاله › وهذا هو السبب الذى يجعلها اا اا 


عندما ابتڪر ڪل من ' سڪوت هانى ' و ' كريس أبوت ' شركة جديدة »۽ 
كانا صحفيين عاطلين ليس لديهما سوى فك رة مبتك رة . فوضما خطة 
لمشروعهما وبدآ فى التحدث إلى أى فرد يعرفانه عن الاستتثمار فى شركتهما 


الوليدة . وفى النهاية استطاعا . بعد إلحاح . إقناع اثنين وثلاثين شخصًا من 
الأصدفاء والأقارب والزملاء السابقين بالاستثمار فى مشروعهما »> وجمعا حوالی 
ستین آلف دولار فی عمليتهما وتأسيس شرڪتهما : " تريفيال بورسيوت " 


والخطر بالطبع هو أن معظم المشروعات الصغيرة ليست مشروعات تدار من 


امنزل مثل " د تريغيال بورسيوت ” »› وفى الغالب فإنك ن 
ناجح يدر عليك ربحا جنذا ا ا ومستوى معيشة مرتفعًا . 
ولكکن إا ۴ بحدث هذا › وإذا لم د ينجح المشروع فان التداين للأصدقاء 


والأقارب ب مشروع فاشل ليس تجربة جيدة ؛ فيجب أن تکون حذرا : 


اصطیاد الال A۳‏ 


البنوك واتحادات التسليف 


من بين أكثر الاستشمارات التى يقوم بها أى بنك أو اتحاد تسليف خطورة ؛ 
هو إقراض الال لتأشيس و جديد غير مجرب ؛ فان ديون المنزل يتم ضمانها 
تماما كديون السيارة > كما أن الديون للمشروعات اموجودة بالفعل تقدم بعض 
الأمان ؛ حيث يوجد e‏ سجل مالى أو أصول . ولكن لا يوجد للمشروع 
الجديد المؤسس ا أى من هذه الأشياء › ولذا فإن الحصول على قرض 
مناسب من البنك لتأسيس مشروع جديد ليس سهلا دائما i‏ 
الحصول عليه » ولكنه سيتوجب عليك فى العادة إما وضع منزلك كضمان أو 
توقيع ضمان شخصى للدين . والشكلة فى الضمان الشخصى هى أنه عند دمج 
شركتك للتقليل من مسئوليتك القانونية › ستكون مضيعة للوقت إذا كنت قد 
وقعت ضمانًا شخضيا لدين البنك » وعندثذ فاته للمرة الثانية من العروف أن 
صاحب المشروع سيفعل أى شىء للحصول على العرض المتاح أمامه » وقد يكون 
هذا هو الثمن الذى ستدقعه . 

فهل هناك حل أفضل ؟ بالطبع . تعد إدارة الشروعات الصغيرة فى الولايات 
امتحدة الأمريكية من أفضل الأصدقاء الذين يمكنك الاعتماد عليهم ؛ فإنه يوجد لديها 
وفرة من الطرق التى تساعدك على تأسيس مشروعك ( الكثير منها ورد ذكره فى جزء 
لاحق من هذا الكتاب ) » ومن المكن أن تساعدك على الحصول على قرض . 

وإليك الكيفية : تدرك الحكومة الأمريكية مدى أهمية المشروعات الصغيرة 
بالنسبة للاقتصاد الأمريكى . ونتيجة لذلك › فقد أسست إدارة تنمية المشروعات 
الصغيرة وتقوم بتمويلها › والغرض من تلك الإدارة هى امساعدة على نجاح 
الشروعات الصغيرة فى البلاد › والطريقة الرئيسية التى تحقق بها الإدارة ى 
E GENS a E‏ الصغيرة من أى مصدر . 
ولأنها تتصر ف كضامن » فإن الإدارة تقلل من حجم الخاطرة بالنسبة للدائن › 
ومن ثم يحصل العديد من المشروعات الصغيرة على القروض التى يحتاجون 
إليها . إذن حاول أن تجد کا أو اتحاد تسليف يتعامل بنظام الديون التى 
تضمنها إدارة المشروعات الصغيرة . 


A4‏ الفصل الثامن 


كان اتحاد تمويل إعادة الإعمار برنامج ديون أسسه الرثيس " هيربرت هوفر ' لمساعدة 
الشروعات التى تضررت خلال فترة الركود الافتصادى وعندما تم انتخاب الرئيس 

فرانڪلین دی . روزفلت " فی عام ۱۹۳۲ » تبنی البرنامج وعمل على توسيعه » ولڪن خلال 
الحرب العالمية الثانية لم يستطع الكثيرمن المشروعات الصغيرة الاستمرار فى المنافسة ضد 
المرسسات الضخمة وعقودها الحكومية الضخمة ؛ ولذا أمنس الكونجرس مؤصسسة 


المشروعات الصفيرة المتضررة بالحرب فى عام ۱۹١١‏ . وهى مؤسسة تشبه نظيرتها السابقة 
فى أنها تقدم القروض لأصحاب المشروعات ؛ وبعد الحرب ثم حل تلك المؤسمنة ونولى 
مكتب المشروعات الصفيرة التابع لوزارة التجارة بعض مسئولياتها .واخیراً وفی مام ۱۹۵۲ 
وقع الرئيس " دوايت دى : آبزنهاور " قراراً بتاسيس وكالة خاصة بالمشروعات الصغيرة وقت 
السلم. وهى إدارة المشروعات الصفيرة . 


وهناك الكثير من القروض والكثير من البرامج » وإليك أهميا 


القرض بالضمان 

هذا هو أساس جميع البرامج وأكثرها منفعة . ولا يمكن استخدامه بغرض 
تاسیس الشروعات فقط › ولكنه مرن بما فيه الكفاية مما يسمح بالاستفادة به فى 
رأس الال العامل » والأجهزة » والأثاث والعقارات . ومن الممكن أن تطول مدة 
القرض فى أى مكان من عشر سنين إلى خمس وعشرين سنة . وللحصول على 
مزيد من المعلومات تصفح الموقع : www.sba.govfinancingsbaloanta.htm‏ . 


البرنامج المصغر للدين 


هذا البرنامج أصغر وأقصر مدة فى تسديد الدين »› ومقدار الال الذى يمكن 
اقتراضه أقل » وفيه يمكنك الحصول على ما يصل إلى خمسة وثلائين ألف دولار 
لتمويل رأس مال المشروع أو لشراء الأثشاث أو اللواد الخام أو العدات 
أو الأجهزة › ولا يمكنك شراء عقارات بهذه الأموال › أو بالقروض التى تحصل 
عليها من دائنين عاديين . ولكن توجد المنظمات غير الربحية التى تقدم الديون 


اصطياد الال Ao‏ 


ويمكنها تقديم أية مساعدة للمشروع . للحصول على الزيد من العلومات قم بزيارة 


www.sba.gov/financing/sbaoan/microloans.htm : لوقع‎ 


برنامج تسليف الشركات النامية المعتمدة 

هذا البرنامج يقدم ديونا طويلة الأجل وبمعدل ثابت لشراء العقارات أو الآلات 
أو للتحديث والتوسيع . والعقد المعتاد يتضمن أن يسهم المشروع الصغير على 
الأقل بنسبة /.٠١‏ من التمويلات › والدائن العادى بحوالى /٠١‏ » وقرض هذا 
البرنامج يغطى ٠٠‏ / . ومن الممكن أن يزيد سهم هذا البرنامج على ٠,١‏ مليون 
دولار فى بعض الحالات . للحصول على مزيد من العلومات تصفح اموقع : 


www.sba.gov/financing/sbaloan/cdc504.htm 


يوجد لدى إدارة المشروعات الصفيرة برنامج آخر يجب أن تمرفه إذا ڪنت تبحث 
عن رأس مال لتأسيس المشروع ؛ فسوف يحلل البرنامج طلب القرض ( والذى يصل 


الإدارة بمراجمة طلبك › ويقدم لك افتراحات » ويساعدك على إجراء بمض 
التمديلات » وعموما يقوى موقفك ي 


المستثمرون المساعدون 


امستثمرون المساعدون - كما يقتضى الاسم - هم أشخاص يقدمون المساعدة فى 
مجال الأعمال سواء فى تأسيس المشروعات الجديدة أو فى زيادة رأس الال . وهم 
الأفراد الذين يمتلكون المزيد من المال ويرغبون فى استثماره فى المشروعات 
الجدية » وعادة ما يكونون قد حصلوا على أموالهم من مجال معين ويفضلون 
إعادة استثمار تلك الأموال فى هذا المجال . 

ولکن أين تجد مثل هؤلاء الستثمرين ؟ يمكن الحصول عليهم عادة من خلال 
شبكات العمل . تحدث مع المحامى والمحاسب » وتحدث أيضا مع سماسرة 
البورصة وسماسرة العقارات وموظفى البنوك والعملاء ومندوبى المبيعات وزملاء 


۸٦‏ الفصل الثامن 


العمل . وعليك بالمثابرة ؛ حيث لا يمكنك أن تدرى من أين سيأتى هذا 
الستثمر » ومن الممكن أيضا أن تجد هؤلاء المستثمرين المساعدين من خلال شبكة 
الإنترنت » وإليك موقعين يجب أن تتصفحهما للوصول إلى مستثمرين : 


1. www.vfinance.com 


2. www.capital.connection.com 


وبالطبع من المحتمل ألا يكون العثور على هؤلاء الستثمرين أمرا سهلا › 
ولكنه ممكن . وإذا وجدت واحدا ؛ فإاليك ثلاث خطوات من الممكن أن تساعدك 


.١‏ جهز العرض التسويقى لمنتجك . العرض أو التقديم للمنتج هو مصطلح تجارى 
لأى عرض من الممكن أن يتم شرحه فى حوالى ثلاثين ثانية أو شىء من هذا 
القبيل » وهو طول الدة التى قد تقضيها فى الصعد مع أحد المستثمرين . 
وینبغی أن یکون عرضك جذابا وذکیا وقصيرا وقويا ( ومحفزا لأى شخص 
ليرغب فى معرفة الزيد .او اا الفصل الثالث والعشرين بعنوان 
" القوة التسويقية “ ) وحيث إن أول شىء يجب عليك فعله عند مقابلة أى 
تفر هو نتن ر ةبوجاو ر 

۲. ا إذا كنت ستروج لأعمالك أو ستعقد ستعقد اجتماعا » فكن 

| . وبالطبع يجب أن تكون خطة مشروعك سليمة » وهذا شىء لابد 

مته .إلا أنه من الهم أيغا أن تكون لديك يعض الخلفية عن الستشعرين 

الستقبليين . كيف ريحوا أموالهم ؟ وما خلفياتهم التجارية ؟ وما هو أى 

شىء اخر يمكنهم تمويله ؟ اعرف كل ما تستطيع معرفته عن المستثمرين قبل 

أن تذهب للاجتماع . وعليك أن تجذب اهتمامهم > وأظهر لهم كفاءتك › 

وأقم معهم علاقة طيبةه » وكن متحمسا واعرف خطهة مشروعك جيدا سواء 
بالداخل أو الخارج . 


اصطياد الال AV‏ 


يحب الكثير من المستثمرين أن يكونوا ناصحين مخلصين » وقد يرغبون فى 


استخدام اتصالاتهم لمساعدتك على الحصول على تمويل إضافى أو مساعدة 
آخری ¢ فاسالېم . 


۳. واصل العمل . إذا سار الاجتماع على ما يرام » تأكد من الحصول علبى بعض 
الملصادر من المستثمرين عن الصفقات الأخرى التى أبرمها . واجمع المصادر 
وتأكد من أن المستثمر مريم فى التعامل معه ويتصرف بصورة قانونية . وإذا 
کان كل شىء على ما يرام بعد بحثه › فإنك حينئذٍ تستحق التهنئة . 


رأس مال المشروع 


إن المستثمر هو فرد لديه الكثير من المال » ولكن ممولى رأس مال أى مشروع 
هم مجموعة متشابهة من الأشخاص لديهم الكثير من المال بمقدار متساو . 
ومؤسسات تمويل رأس مال المشروع من الممكن أن تؤلف من أفراد الأسرة › أو 
المؤسسات البنكية الاستثمارية › أو الستثمرين التخصصين › أو بعمض 
المجموعات الأخترئ التى تتطلع للاستثمار فى الشروعات الصغيرة ذات 
الإمكانات الجيدة . ولكن عليك أن تعى أن معظم مؤسسات تمويل رأس مال 
مشروع يهتمون با لمشروعات التى تحتاج إلى مائتين وخمسين ألف دولار على 
الأقل » وحتى بعد ذلك فإن احتمال الحصول على المال يكون بعيدا فى أفضل 
الأحوال ؛ فإن أية مؤسسة تمويل مشروعات قد تتلقى أكثر من ألف طلب تمويل 
فى العام › ولكن يتم رفض الأغلبية العظمى منها . ومن بين الأشياء الهمة 
الأساسية التى تبحث عنها تلك الشركات نجد التميز وإمكانية التطوز ›» ووجود 
فريق إدارة كفء › وإذا م يكن مشروعك ذا إمكانيات ضخمة » فإنه يجدر بك 
أن تبحث عن التمويل من أى مصدر آخر . 


A۸‏ الفصل الثامن 


إذا كان راس مال اللشروع هو ما تريده ٠‏ فابحث عن موسسات راس المال .. 
المرتبطة بإدارة المشروعات الصفيرة والتی يطلق علیها ( شرڪات الاستثمار فى ۰ 
المشروعات الصغيرة ) ؛ ؛ حیث ث إن نموذج ضمان الجزه الخاص بإدارة المشروعات 


الصغيرة يتم تطبيقه هنا ایضاً وتعد تلك الموسسات جذابة للمشروعات الصفيرة . 
بشڪل خاص لأنها تمول المديد من اللشروعات الصفيرة ةالتى لا تستطيع جذب e‏ 
تمويل رأس المال . تصفح الموقع : ٤ www.sba.gov/INV‏ 


سے ۰ 
التعامل مع المستنمرين 
حينما يحتاج المشروع جذب أى مستثمر - سواء كان فردا من أفراد العائلة 
أو مستثمرًا عاديا أو أى شخص كان فهناك عدة طرق لصياغة العقد » حسب 
الهيكل القانونى للمشروع . 


الملكية الخاصة والشركات الشخصية 


إذا کان مشروعك عبارة عن ملكية خاصة أو شركة شخصية > فان أموال 
لاستثمار من الممكن أن تعتبر قرضاً يجب تسديده فى غضون مدة معينة متفق 
عليها وبنسبة معينة متف عليها أيضا . وكبديل لهذا ›» يمكنك القول بأن 


الستثمر يشتر ى جزء من المشروع ويحصل على نسبة معينة من الأرباح كل 
شهر > وهذا ث شىء لابد من التفاوض بشأنه . 


الشركات المساهمة 


إذا كانت الشركة عبارة عن شركة مساهمة ( سواء من النوع © أو 8 ) فإن 
الطريقتين الأساسيتين لزيادة العوائد هما بيع الدين وبيع الأسهم . وبيع الدين 
بشكل أساسى هو عقد يعتبر فيه المال الستثمر بمثابة قرض »› وهو يطلق عليه 
" تأمينات القرض ” » ويفضل بعض المستثمرين هذا النوع لأنهم يأخذون 
لأسبقية على تأمينات الأسهم . هذا لأنه - فى حالة تأسيس مشروع به بعض 


اصطياد الال ۸۹ 


الخاطرة - إذا سارت الأمور على نحو خاطى › فإن قرض المستثمر ( تأمينات 
دينه ) يتم حمايته قانونيا ويمنح أولوية قانونية على مصلحة ملكيتىك 
الشخصية . 

وتاك بب رحد يدهوك لن جين مال اتر قرضا وهو الضرافت ٠‏ وإذا 
أردت ببساطة أن تبیع حصة هذا امستثمر » عندما تسدد ديونه › فإنها فى 
الغالب ستعتبر جزء من الأرباح الجارية للشركة . وعندما تسدد الشركة بعض 
الأرباح لشخص ما › فإنه لا يتم استقطاعها من الضرائب . ولكن إذا قت 
بصياغة العقد على أنه بيع دين ( قرض ) » فإن الأموال المسددة تعتبر فوائد 
مسددة » ومن ثم يتم اقتطاعها من ضرائب الشركة . فإنه بصياغة العقد على أنه 
دين » فإن مشروعك سوف يسدد ضرائب أقل . 

الطريقة الثانية لصياغة الاتفاق هى أن تقر ببساطة ببيع حصص مستثمريك 
من الشركة » وهى الطريقة التى يطلق عليها " بيع الأسهم ” أو ” بيع الأوراق 
المالية ” . ويفضل الكثير من المستثمرين هذا الخيار لأنه يمنحهم امتلاك فائدة 
حقيقية فى المشروعات ؛ فإن بيع السهم العادى لأى مستثمر يحمل فى طياته 
الحق فى المشاركة فى الأرباح والحق فى المشاركة بالرأى فى مجلس الإدارة » 
وهذا هو اکثر انو اتفاقات تمويل الشركات شيوعا . عليك أن تعلم أيضا أن بيع 
الأسهم يعنى أن لجنة التجارة الفيدرالية قد تقوم بواجبات الإشراف . 

کی نا عدا سم فى رى أن فصل عاي السك نة حن 
الستحيل أن تحدد هذا » فإن هذا يعتمد على حجم مشروعك › ومقدار الال 
الذى يستثمره » ومدى السلطات التى تريد أن تمنحها له ›» وهكذا . عليك أن 
تناقش هذا الأمر مع محاميك . 


الشركات ذات المسنولية المحدودة 

إذا كنت تمتلك شركة ذاد؛ مسئولية محدودة » فإن الأمور تختلف قليلاً . 
فإن الشركات ذات المسئولية المحدودة ليس لديها حصص أسهم كما هو الحال 
فى الشركات المساهمة › ولكن يطلق على ملاكها ” أعضاء ” وأنت تقوم ببيع 
حصص فی العضويهة وإذا أردت ن تبیع نصيیب مستثمرك فی شركتك ذات 
السئولية المحدودة › فإنك بالطبع لديك الحرية فى ذلك › ولكن إذا فعلت ذلك 


۹۰ الفضل الثامن 


فإنه قد يغير من الهيكل القانونى لشركتك ذات المسئولية المحدودة . تذكر أن 
هناك نوعين من الشركات ذات المسئولية المحدودة . ومعظمها يطلق 
عليه ” الشركات التى يديرها الأعضاء ” : أى إن اللاك . الأعضاء - هم الذين 
يتحكمون فى الشركة ويديرونها . والشكل الإدارى الثانى يطلق عليه " الشركات 
التى يديرها المدير " » وهذا يعنى أن اللاك يكون لديهم مدراء يديرون الشركة . 
وببساطة يشارك اللاك الذين لا يديرون الشركة ( ولنفرض المستثمر الجديد ) فى 
أرباح الشركة ذات المسئولية المحدودة . 

والشىء الهم الذى يجب أن تدركه هنا هو أن الشركات ذات المسئولية 
المحدودة التى يديرها المدراء » لا يحق لأحد فيها اتخاذ القرارات الإدارية سوى 
لدرائها العنيين وكذلك يعتبرون وكلاء للشركة . وقد يرغب المستثمر على 
الحصول على سهم فى الشركة › إلا أنه لن يكون لديه الحق فى المساعدة فى 
اختيار أعضاء مجلس الإدارة ولا يحضر اجتماعات المجلس . لاذا ؟ لأن 
الشركات ذات المسئولية المحدودة لا تكون بها مجالس إدارة . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 
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لا يوجد شىء يزيد من تركيز العقل أفضل من الرؤية المستمرة 
منافس يريد أن يمحوك من على الخريطة ' . 


واين ڪالوای " 


حان وقت الأشياء المتعة ؛ ففى حين أن الأمور التى ناقشناها فى الفصول 
السابقة - من صياغة خطة الشروع والحصول على الال وهكذا - هى مطالب 
أساسية لتأسيس مشروع صغير ناجح » فإنها حقأً لا يمكن أن توصف بأنها أمور 
ممتعة » ولكن بد من اختيار اموقع المناسب للشركة وتجهيز الكتب أو مقر 
الشركة » فإنك ينبغى أن تستمتع بالعملية الفعلية لتأسيس المشروع . 


ليست كل الموافع متساوية 


لا تحتاج جميع المشروعات إلى موقع رائع › ولكن الأمر يعتمد على نوعية 
الملشروع الذى تمتلكه » والاسم التجارى الذى تصنعه »› وعدد الرواد الذين 
تريدهم » ومقدار الال الذى لديك لتنفقه ؛ فإن المشروع الذى ستقوم من خلاله 
بالذهاب إلى عملائك - وليس العكس -لا يحتاج بالطبع لوقع رائع » مشل 
مشروعات تنظيف المنازل وصيانة أحواض السباحة » كما أن مشروعات البيع 
بالجملة وا مخازن والمصانع لا تحتاج أيضا لوقع رائع . فإن أى موقع بعيدا عن 
اللات هح الكن ان كرون ا خا راا رمان باف الكر ن 


۲ 


۹٤‏ الفصل التاسع 


الشروعات ؛ كما أن افتتاح مشروع فى منطقة يعاد بناؤها هلا ب قف ينك 
تخفيضات فى الضرائب . 

وأول الأمور الهمة التى ينبغى أن تفكر فيها › هو مدى أهمية کک 
بالنسبة لمشروعك . فإذا كان مشروعك عبارة عن متجر للبيع بالتجزئة 
الخدمات للعامة » وإذا كان هناك إقبال لعدد كبير من العملاء دون 
سبق > فان موقا ذا طهر جيد ومزاصلات جيدة يغد فروريا .فان أى تخر 
مناسب يحتاج. لوقع رائع يصل ! ليه الكثير من الواصلات › بينما لا يتطلب 
الأمر ذلك مع شخص يعالج ا يم العمود النقرى يذو : 


قائمة المهام الخاصة باختيارالموفع 
فكر جيدا فيما يلى عند البحث عن موقع جيد : 


لكان : هل هناك عدد كاف من الناس فى المنطقة المحيطة بك مباشرة › 
ومنطقة أوسع لدعم المشروعات من نوع مشروعك ؟ ما مصير الشروعات 
المماثلة فى تلك المنطقة ؟ 

المواصلات : إذا كان مشروعك سيعتمد على الانتقال بالواصلات › فعليك 
أن تختار موقا يسهل الومول نه والنه , وأيضا »> هل اقل الواضلات 
العامة إلى هذا الموقع ؟ وهل يقع على طريق رئيسى عام ؟ 

امنافسون : أين يقع المنافسون الذين یرتبطون بالشركة ؟ إن وجود الكثير 
جدا من امنافسين بالجوار من الممكن قطعا أن يكون مشكلة 

الوضوح : ربما يحتاج الكان إلى رؤيته بوضوح من الطريق العام وألا يكون 
مختبئا وإلا فإن الناس سيفقدونه بسهولة . 

اللافتات : حيث إن اللافتات الجيدة من الممكن أن تصنع فارقا کبیرا › 
تأكد من عدم وجود قيود قانونية أو فى عقد الإيجار تعوقك عن وضع لافتة 
يمكن ملاحظتها بسهولة . 

المرافق : ماذا تشبه المرافق ؟ فهل توجد مساحة كافية لركن السيارات ؟ 
وهل يوجد حمام للعامة › ولفريق العمل ؟ وماذا عن الإضاءة الخارجية 
والمناظر الطبيعية ؟ 


الوقع ثم الوقع ثم الوقع ٥‏ 


امالك : ابحث عن بعض الصادر المرجعية . هل امالك متجاوب ويسهل 
التعامل معه » أم أنه صعب المراس ؟ 

التاريخ : تجنب المواقع ذات السمعة السيئة ؛ لأنك سوف تقضى الكثير 
من الوقت فى التغلب على المفاهيم المأخوذة سلفا عن المكان . 

قيمة الإيجار : على الرغم من الأهمية الواضحة لقيمة الإيجار » فإنه لا 
يجب أن يكون العامل الوحيد لاتخاذ قرار الإيجار . بالطبع يجب أن تحافظ 
على نفقاتك العامة منخفضة › ولكن تأسيس مشروعك فى موقع رخيص 
وسيىٰ هو أيضا طريق لفشله . 


وأخيرا » مهما كان اموقع الذى تختاره » تأكد من أن المكان مقسم إلى مناطق 
تتناسب مع نوع مشروعك . والأشياء الأخرى التى قد يجب عليك وضعها فى 
الحسبان هى : 


ه هل يستطيع الموظفون والوردون الوصول إليه بسهولة ؟ 
هل توجد مساحه مناسبة للشحن والتفريغ ؟ 

هل توجد أية مشاكل بيئية يجب وضعها فى الاعتبار ؟ 
هل المكان مزود بتوصيلات الإنترنت ؟ 

هل يوجد مجال للتوسعة ؟ 


كان والدى تاجر تجزئة وكان يحب داثماً تأاسيس متاجر هى الجانب المقابل 
للأسواق التجارية الكبرى ؛ فقد كان يعتقد آنه يستفيد من الإملانات التجارية 


الخاصة بالمركز التجارى › ويجذب إليه المملاء دون أن يضطر لدفع قيمة إيجار 
المركز التجارى . ) 


۹٦‏ الفصل التاسع 


التفاوص يشان عقد ا لإيجار 


إن التفاوض بشأن عقد إيجار مع أى مالك هو مثل أى تفاوض آخر . والشىء 
الهم الذى يجب أن تعرفه يتمثل فيما تريده وما تستطيع تقديمه . وتذكر أن أى 
شىء قابل للتفاوض ؛ فإذا كنت تتفاوض بشأن مدة الإيجار » فعليك أن تعى أنك 
تمثل سلعة قيمة لأى مالك › فإنها ليست بالمهمة السهلة لأى مالك أن يجد 
ا تجارياً د تتوافر فيه الشروط . فربما يكون بحاجة E i‏ 
للمكان » وهكذا فربما تكون فى مركز أكثر قوة أكثر مما تعتقد عند التفاوض 
بشأن عقد الإيجار › ومن ثم تستطيع أن تطلب من الالك بعض التنازلات 
والتغييرات فى العقد إن كانت مطلوبة . 

وكى تتفاوض للوصول إلى اتفاق جيد بشأن عقد الإيجار يتطلب منك ذلك أن 
تعرف تاریخ التأجير للمنطقة . ما الذى تؤجر له الأماكن التشابهة ؟ وما معدل 
الأماكن الشاغرة فى لمنطقة ؟ فإن كان مرتفعا > يمكنك التفاوض للوصول إلى 
اتفاق جيد لأن امالك يحتاج إليك بالفعل . وإذا كان المكان شاغرا لفترة » فيجب 
أن تعرف طول تلك الفترة والسبب فى ذلك . وكلما عرفت المزيد › كان بمقدورك 
التفاوض للوصول إلى اتفاق أفضل . 

وعندما تحصل على عقد إيجار عليك بمراجعته مع محاميك ؛ فإن العقد قد 
تمت صياغته من قبل محامى امالك ولصلحته › ولذا فأنت بحاجة لوكيلك 
ليعرف ما هو عادل وما هو غير ذلك . وبينما قد تحصل على عقد إ ران 
مسبقا مما يجعلك تعتقد أنه لا يمكن تغييره › فإنه من المىكن ذلك . فان أساس 
قانون العقود هو أنه يجب أن يوافق الطرفان على كل الشروط . وهذا - فى 
الحقيقة ‏ هو سبب تسمية العقد بالاتفاق TS‏ 
تعجب محاميك . فتفاوض لتغييرها وتذكر دائما القاعدة التى تقول : إن ی شىء 
قابل للتفاوض . 


إن أية وعود شفاهية تصدر من المالك يجب ان تكون جزءاً من العقد المڪتوب 


وإلا فلن تكون ملزمة . 


لوقع ثم الوقع ثم الموقع ۹۷ 


مسائل مهمة خاصة بعقد الإيجار 
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عندما تقوم بتحليل عقد الإيجار والمكان › فإن أول مسألة يجب أن تضعها 
فى الحسبان هى المساحة بالقدم المربع المدرجة فى العقد . ولأن قيمة الإيجار فى 
العادة ترتبط بمساحة المكان بالقدم المربع ؛ فقد يتوجب عليك أن تطلب من 
خبير معمارى أن يقيس لك المساحة التى يمكن استخدامها والتى ستقوم 
بتأجيرها ؛ لأنها فى الغالب ستكون أقل مما يقوله امالك أو يشير إليه العقد . 
فإن امالك فى العادة سيذكر أشياء مثل الخزانات والحمامات والردهات كجزء من 
الساحات بالقدم المربع إلا أن تلك المساحات لا تعد من " مساحة الكتب " . 
وتشمل المسائل الأخرى التى يجب وضعها فى الحسبان : 


قيمة الإيجار : عند التفاوض بشأن عقد إيجار طويل المدى › اطلب 
الحصول على القليل من الشهور المجانية . 

طول مدة العقد : يجب أن تكون مدة عقد الإيجار طويلة بما يكفى لتأسيس 
مشروعك ولكن لا ينبغى أن تكون طويلة جدا لدرجة أنك لا تستطيع الانتقال 
لكان آخر أو إغلاق المكان إذا لم تسر الأمور على ما يرام » وقد تكون فترة 
سنة أو سنتين قابلة للتجديد فترة مناسبة للمبتدئين . 

التنازلات والتأجير من الباطن : تفاوض بشأن الحصول على حق للتنازلات عن 
المكان أو تأجيره من الباطن » حتى إذا أردت ترك المكان تتمكن من ذلك . 
وبوجود حق للتنازل يصبح المستأجر الجديد مسولا مسئولية تامة عن باقى مدة 
الإيجار » فى حين أن التأجير من الباطن يجعلك مسئولا من الناحية المالية حتى 
تنتهى مدة الإيجار . وفى كلتا الحالتين › قد يكون لدى المالك الحق فى مراجعة 
( أو رفض ) الشخص الذى تختاره » وهو طلب منطقى . 

هل هو عقد صان أم إجمالى ؟ عقد الإيجار الإجمالى هو العقد الذى يقوم فيه 
امالك بدفع التأمين والضرائب وفواتير الخدمات وهكذا › وإذا كان عقدا 
صافيا فيجب أن تكون على وعى تام بما يشتمل عليه وما لا يشتمل عليه . 
فمن الذى يدفع فواتير التدفئة وتكييف الهواء ؟ ومن الذى يدفع للأمن 
والنظافة وركن السيارات ؟ ومن الذى يدفع ثمن الإصلاحات ؟ 


۹۸ الفصل التاسع 


عقد إيجار الصافى الثلاثى " هو المقد الذى يقوم فيه المستاجر . بالإضافة إلى 


قيمة الإيجار ‏ بدفع جميع تكاليف ونفقات تشفيل المكان كڪالأمن والصيانة 
والضرائثب والتامين . 


الرسوم المتزايدة : تأكد يفا من الحد من أي ” رسوم متزايدة " للسنوات 
التالية » والرسوم. المتزايدة هى نفقات يطلبها امالك لأشياء مشل الضرائب 
المتزايدة للمكان وتأمين امكان والمشروع وهكذا . وعلى الرغم من أنه سيطلبها 
منك › فلا يجب أن توافق على المشاركة فى تحمل تلك النفقات . 

اللافتات : عليك أن تتطرق لوضوع اللافتات کارا قبل أن توقع ای 
اتفاق . ومن الممكن أن تكون مسائل اللافتات من أسباب إلغاء الاتفاق . 

المنافع : فقا ليشن عقود الإيجار › يجب على صاحب المشروع الصغير 
أن يشترى المنافع من امالك . تأكد من أن عقد الإيجار يمنحك الحق فى 
تدقيق فاتورة المنافع الخاصة به حتى تتأكد من أنه لا يسلبك مالك 
بالاحتيال . 

التجديدات : قد يوافق المالك على مساعدتك أو بطريقة أخرى مشاركتك 
فى عمل التجديدات التى تطلبها قبل الانتقال للمكان . لاذا ؟ لأنه بفعل 
ذلك يزيد من قيمة مبناه وأيضا يساعد على تقييدك بعقد إيجار لسنوات 
عديدة . 

العقد القيد : قد تطلب عقدا مقيدا يحميك من افتتام النافسين لشروعات 
مشابهة بالقرب منك . على سبيل المثال : إذا كنت فى مركز تجارى ؛ فقد 
ترغب فى تقييد المالك بعدم التأجير لشروع آخر مثل مشروعك . 


من الضرورى للغاية أن تراجع عقد الإيجار المقترح مع محاميك › وعلى الرغم 
من كل شىء حاول أن تقيم علاقة عمل جيدة مع امالك > فهذا سيعمل على حل 
امشكلات مع امالك أفضل من كتابة عشرات الدعاوى من محاميك . 


الفصل العاشر 


چ 
صنع علامة نجارية 


يجب أن يدرك العملاء أنك موجود لفرض معن ' . 


هوارد شولتز " شرڪة ستاربوڪس 


علق “ جين سيمونز  “‏ قائد فرقة الروك ” كيس ” والتى شعارها على شكل 
" قبلة أو شفاه ” - ذات مرة بأنه على الرغم من أنه كان يحب أن يتواجد فى 
فرقة موسيقية لموسيقى ” الروك آند رول " » إلا أن شعار فرقته المميز كان يحمل 
أهمية أكبر بالنسبة له ؛ فقد أصبح علامة تجارية فيما بعد فما الذى يعنيه 
بهذا ؟ تأمل شعار فرقة ” كيس ” للحظة واحدة . فما الذى يتبادر إلى ذهنك عند 
تخيله ؟ فربما يتبادر إلى ذهنك من هذا الشعار مساحيق التجميل البيضاء 
٠‏ والعروض السافرة والقصص المتوحشة . لقد قامت " كيس " بصنع علامة تجارية 
حققت مليار دولار وقد حققت ثروة لأعضائها . وهذاماكان يعنيه 
" سيمونز " » فوجود فرقة موسيقية شىء رائع › ولكن العلامة التجارية هى 
التى تحقق الال . 


۹۹ 


الفصل العاشر 


صنع علامة نجارية جديدة 


A EO 
آبل للكمبيوتر ” ؟ كل شركة تستثير أفكارا » ومشاعر وصورا‎ ” 

eT «‏ أو علامتها التجارية المرتبطة باسمها وهذا 
المصادفة ؛ فهذه الشركات أنفقت الكثير من المال لتجعلك 
| ومشاعر خاصة عندما تفكر فيها » وهذا هو الذى يثير السؤال 
ى تريد أن يفكر فيه الناس عندما يتأملون مشروعك الصغير ؟ إن 
امه تجارية اروغ المر هي بالفل غم هة تابا ربسا 
هذا يفوق حدود قدراتك » وأن صنع علامة تجارية هو مفهوم 
ات الكبرى . أعد التفكير مرة أخرى . إن صنع علامة تجارية هو 


صة بصنع علامة نجارية 


ن لتتمكن من اختيار وقت أفضل من هذا لتأسيس أو امتلاك مشروع 
لوجود عدد متنوع من العوامل التى اتحدت لخلق هذا العصر 
وعات ر وهو عصر جدید يزخر بالإمکانيات ؛ فقد اعتادت 
ری أن د تستحوذ على الشروعات الصفيرة نظرا 2 الضخمة ؛› 
برى اعتادت على أن تكون أفضل ولكنها لا تستمر لفترة أطول › 
سروعات الصغيرة هى التى تصبح شركات جديدة كبرى › وهناك 
نى التى غيرت الأحوال لصالحك : 


؛ب التفكير . الشىء ء الذى توصل إليه العالم هو أن امشروع الأصغر 
ع وأکثر ابتكارا وأكثر أرياحاً وأقضل مقدره على مواکبه التغييرات 
. ومن المكن أن تكون الشركات الكبرى أكثر بطئا ورتابه ومللا 
ليه ١‏ ومرارا وتكرارا تدرك الشركات الكبرى قوة الشروعات 
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۲. ثورة العلومات والكمبيوتر والشورة التكنولوجية . وهذه الثورة تعنى أن 
اللشروعات الصغيرة من الممكن أن تبدو أكبر عما تكون عليه بالفعل والكل 
يعرف السبب » فبين أجهزة الحاسب وطابعات الليزر والهواتف الخلوية 
وأجهزة الفاكس وبرامج الكمبيوتر الرائعة يمكن لأى مشروع صغير أن يبدو 
کبیرا . 

۴. وجود سوق مقنامية . نكرر مرارا أن الشركات الكبرى ترى قوة وإمكانيات 
سوق الشروعات الصغيرة وترعى هذه السوق ؛ وهكذا فإن الأفكار والأدوات 
بیجرد أن تبر لكا للمشروهات الكبيوة انها تقدم وتستغل من قبل 
المشروعات الصغيرة » والدليل على ذلك هو زيادة مصادر وبرامج الحاسب 
الخاصة با لمشروعات الصغيرة . 


يوجد فى الولايات المتحدة تقريباً حوالى ۲ مليون مشروع . وطبقاً لكتب ٠‏ 
الولايات المتحدة للإحصاء فإن من بين هذا المدد + يوجد فقط ١‏ ملايين مشروع ‏ 


لديها جدول رواتب » ونسبة تسعة وتسعين بالمائة من هذا المدد هى مشروعات 
صغيرة بها أقل من مائة موظف ( ومعظمها به أقل من عشرة موظفين ) . 


إذن فقد بدأ عصر الصغار » ولكن صنع علامة تجارية لا يزال هو الأول من 
بين أفكار عديدة ستری من خلالها أنه بمجرد طرح الاستراتيجيات أمام مجلس 
إدارة الشركة » فسيكون من الممكن أن يتم تطبيقها بشكل مماثل تماما فى 
الشركات الكبرى . 


ابتكارالعلامة التجارية الخاصة بك 


ذا أردت أن تنجح فى مشروعك » وتنجح أنت أيضاً : فإنه يجب عليك أن 
تبتكر علامة تجارية يمكن تمييزها بسهولة › واختصارا لأساسياتها فإن العلامة 
التجارية هى الأساس لا يجعل مشروعك فریدا من نوعه . إنها تجمع بين الاسم 
والشعار والغرض من المشروع فى كيان يمكن تمييزه . إنها خيالك معتمدا على 
الحقيقة . فعلامتك التجاريه هى هوية مشروعك ومركزك الفريد فى السوق . هل 


مشروعك عبارة عن مطعم للطبقة العليا › أم سوق شاملة › ا شركة استشارية 
قديمة للكمبيوتر أم ماذا ؟ وبدون علامة تجارية ية » فإنك بدلا من أن تمشل كل 
شىء لكل الئاس » فلن تمثل أى شىء لأى أحد . والعلامة التجاريه هى الکلاب 
الى تشع غايبة تبتك ٠‏ ومغ لم بقذكرك كال الناسن . ماذا عن شركة 

نایک *؟ إن ما يرد على الذهن هى علامة ' "¥ ” وعبارة ” )1 0ل اياز ” 
وهذا هو المعيار الذى نطمح إليه ج 

ولكى تبدأ فى ابتكار العلامة التجارية الخاصة بك يجب أن تفكر بحرص فى 
طبيعة مشروعك › وما يجعله متفزدا عن غیره » ومن هم عملاؤك > وما یریدونه 
منك . واتخاذ القرار بشأن العلامة التجارية هو أمر حيوى لأنه سيتوقف عليه 
العديد من القرارات الأخرى ؛ قان الشروع ورمزه وشعاره وحتی تى الموقع الذى 
تختاره والسعر الذى تحدده جميعها أشياء تعتمد تعتمد على العلامة التجارية التى 
تحاول ابتکارها » فوجود متجر لبیع الدراجات البخارية ويقدم خصما عليها 
يجعل الأمور مختلفة تماما عن وجود متجر شهير لذلك مثل متجر هارلى : 

وإليك عناصر العلامة التجارية : 


الاسم 
بالنسبة للمشروع الصغير › فإن الاسم الذى تطلقه على مشروعك سيتأثر كثيرا 
بالعلامة التجارية كما هو الحال مع ی شىء آخر . ولأنه لن تتوافر لديك 
الميزانية اللازمة لخلق وعى بالعلامة التجارية الخاصة بمشروعك لدى العامة كما 
تفعل الشركات الكبرى » فإن أفضل الفرص التى تواتيك لخلق صورة حسنة 
للمشروع هى من خلال الاسم عندما يطرق أسماع الناس للمرة الأولى . فإذا كنت 
SS LS ICE EE O‏ 
صور مختلفه کثیرا عن اسم ٣‏ اف ۰ 
يوضح طبيعهة ا لملشروع بالضبط والمنافع التى ا > أو ا اغا لا يمت 
بصلة على الإطلاق . والفئة الأخيرة تضم أسماء مثشل زیروکس ” 
" أمازون دوت كوم ” و ” كوداڭ ” » وبينما يبدو الأمر شيقا > فان املشكلة 
ا ف ا ی ف ا 
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مشروعك » فبدلاً من خلق اسم له خصوصية ويمكن ¿ تذکره بسهوله » كل ما 
ستترکه مرا غریب شاد !! 

فالخيار الآخر إذن هو المفضل دائما لدى المشروعات الصغيرة . وهذه العملية 
تتضمن الإتيان بغوائد الشروع التى يقدمها للعامة › وإطلاق الاسم على غرار 
هذا . الأمثلة هنا تشمل أسماء مثل " جيفى للمنظفات الصناعية " و ” باجا 
للعصائر ” و ” كويكى للعطور " . إن اختيار اسم يخلق وعياً لدى الناس بالفوائد 
التى يقدمها مشروعك من الممكن أن يقطع شوطا كبيرا نحو خلق علامة تجارية 
يتذكرها الناس . 

إذن » فهناك أمران مهمان يجب وضعهما فى الحسبان عند إطلاق اسم على 
مشروعك : الأول هو الصورة والعلامة التجارية التى تريد صنمها › فإن الشىء 
الذى يتعلق بوجود علامة تجارية ناجحه هو التناسق ب بين أجزائها > فالصورة 
والألوان والوقع والرمز والسعر جميعها أشياء تدعم بعضپا ا . فإذا كنت 
تؤسس متجرا خاضا لبیع الأثاث الإيطالى › فانك تحتاج إلى م وأسعار واسم 
يعكس الصورة التى تحاول خلقها لدى الناس . فإن اسما مثل " أثاث إيطالى ” 
eS‏ ماريا للبيت الإيطالى "” قد يحدث 

. هل تدرك ذلك ؟ 

u‏ الثانى بجانب الاسم كما هو موضح هو الفائدة التى قد يحصل 
عليها أى شخص من خلال دعم مشروعك » وأفضل الأسماء هو الاسم الذى 
0 بين الصورة التى تريد خلقها لدى الناس والفائدة المتوقعة من الشروع « 

مثل : " النسر للخدمات البريدية السريعة " › و " الطاهى للوجبات 


“MM ب"‎ 


لجاهزة 


الرمر 

هو صورة مطبوعة تدعم الاسم الذى يجسد العلامة التجارية . وواقعياً › 
فإنها توضح شخصية مشروعك وما تقوم به . ومن الممكن أن تكون رمزا 
( تهسدف إلى الهدف الذى تطمح إليه ) أو ترجمة مطبوعة لاسم شركتك 
USA TODAY)‏ ( ( أو توضح الائنين معا . ومهما کان الرمز فانه يجب أن 
يوصل باختصار الصورة التى تريد تقديمها للعالم . وإليك الرمز الخاص بى : 


ولذا فإنه عند اختيار رمز للمشروع › فإن أهم شىء هو أن يقدم للعالم بشكل 
يعكس طبيعة مشروعك والشىء الذى تتفرد به عن الآخرين › ومن ثم فإن اختيار 
رمز للمشروع شبيه باختيار اسم له : فإنك بحاجة لرمز يكون مميزا وسهل 
التذكر وذا مغزى . 

وعند تصميم رمز للمشروع فأمامك أيضاً خياران : يمكنك أن تفل هذا 
بنفسك » أو تستأجر أحدا يصممه لك . وإذا فعلته بنفسك فربما يتطلب الأمر 

منك برنامج كمبيوتر خاصًا بالجرافيك ( مثل برنامج ” مایکروسوفت ببلشر " ) 
الذى يزودك بالصور والرسوم والصور الفوتوغرافية » ومن المهم ألا تستخدم فی 
الرمز الذى تصممه أية مادة لها حقوق طبع أو مسجلة تجاريا لأى شخص 
آخر. 


يمكنك إيجاد بمض تصميمات الرموز المجانية على شبكة الإنترنت . وأحد 


المواقع الجيدة ألخاصة بهذا هو : www.coo[text.c0‏ 


وإذا استطعت أن تستأجر شخصاأ ليصمم الرمز ز لك فافعل على الفور . وتتنوع 
الأسعار التى يمكنك دفعها فى أى مكان بدءا من مائة دولار لأحد الطلاب إلى 
عشرة الاف دولار لشخص محترف › وقد تصيبك الدهشة من مدى الجودة 
وانخفاض الأسعار التى تحصل عليها من أحد طلاب فن الجرافيك . 

وإحدی الطرق لإضافة ا مزيد من القيمة على رمز شركتك أن تضفى معه شعارا 
خاصاً بك . وعندئذ فأنت بحاجة لعبارة جذابة تدعم الصورة التى ترغب فيها 
لشروعك » وينبغى أيضاً أن تكون الفوائد التى تقدمها جز من تلك العبارة 


صنع علامة تجارية 1۰0 


الجذابة › وأن تكون جز من الخطة العامة لعملية صنع العلامة التجارية . وإذا 
كنت تشعر بمغزى هنا » فأنت على صواب . على سبيل المثال : 

© شعار شركة ” أى . بى . إم " : فكر 

۵ شعار شرکه ” کاربیت وورلد ” : الأناقة تحت قدميك 

م شعار شركة " بى . إم . دبليو ” : آلة القيادة الأساسية 


فهذه الأشياء الثلاثة التى تشمل اسم المشروع والرمز والشعار هى الأركان 
الأساسية للعلامة التجارية وهى على نفس درجة الأهمية . 

بعد ذلك عليك أن تختار الألوان ونمط الخط الذى يدعم علامتك التجارية 
الوليدة » فمن الأفضل لاستشارى كمبيوتر أن يستخدم نمط خط كالذى يظهر على 
شاشات الكمبيوتر ولكن ليس من الحكمة أن يستخدم نمط خط غریبا على معظم 
الناس . فبعد ذلك سوف يستخدم نمط الخط واللون الذى تختاره ليمشل اسم 
الشروع والرمز والشعار فى كل المواد الطبوعة . وهذا النسيج من القرارات ينبغى 
أن يخلق موضوعا متسقا ومتشابكا يدعم العلامة التجارية التى تعمل على 

ويمجرد أن يكون لديك كل من الاسم والرمز والشعار ونمط الخط 
واللون » يكون الوقت قد حان لنشر علامتك التجارية › وينبغى أن تجتمع كل 
هذه الأشياء لتكون اواد المطبوعة الخاصة بك . ينبغى أن يكون كل من الاسم 
والرمز والشعار على أدواتك المكتبية وبطاقات العمل والمظاريف وملصقات البريد 
واللافتات والفواتير والواردات وکل شىء 


أسرارالعلامة التجارية 


حسنا » لقد استوعبت الفكرة . يجب أن تخلق موضوعا متسقاً يدعم الصورة 
التى تنوى صنعها . ولكن صنع العلامة التجارية يتعدى ما هو أبعد من ذلك ؛ 
حيث إن علامتك التجارية تعتمد على الكيفية التى تريد أن يراك الآخرون 
بها » وما تبدو عليه فى الحقيقة › فإن هذا يستتبع أن يكون النصف الآخر من 


۱۰٦‏ الفصل العاشر 


عملية صنع العلامة التجارية هو أن تخلق ملاحظات إيجابية حول كل من 
الشكل والمضمون . كيف ؟ 


افعل ما تبرع فيه مرارا وتکرارا 


إن العلامة التجارية هى وعد يتم اختصاره فى الأساس إلى عبارة : " إذا 
اشتريت هذا المنتج › فإنك تعرف ما ستحصل عليه ؛ حيث إن شركتنا موجودة 
من أجل المنتج من ” س أو ص أوع " وهذا يفسر توفير شركة " فولفو “ ليزة 
الأمان وتقديم شركة ” نودستروم ” خدمة عملاء رائعة . وهذا النوع من 
العلامات التجارية يستغرق وقتا » ويستحق من أية شركة أن تواظب على أفضل 
ما تفعله وأن تتأکد أن کل شىء آخر تفعله يدعم هذا العرض القيم ؛ فالثبات 
على الجودة هو الأساس . 


قدم خدمة عملاء فائفة 


هذا موضوع سيتم مناقشته بمزيد من التفصيل فى الكتاب فيما بعد »› ولكن 
يكفى أن نقول إن كل مجهودك الذى تبذله لصنع علامة تجارية ناجحة سيكون 
مضيعة للوقت والمال إذا لم يدعمه عملاء سعداء . ينبغى أن يجد العملاء سهولة 
فى التعامل معك أو الشراء منك . 


مء 

کن خیرا 
وکا خر ی أن كن فسا صالخا ٠‏ فاا کان مشر عك ب 
الأخلاقيات الحسنة » فإن علامتك التجارية ستنجح »› وبينما يمكنك الظهر 
الحسن من الحصول على فرصة » فإن عمل الخير سيمكنك من الحصول على 
رفيق . وهكذا مشروعك أيضا . وقد يجلب الخبر الجذاب الناس لمرة واحدة › 
ولكن الاهتمام بالناس وبموظفيك وبائعيك يحمل الناس على التعامسل معك طوال 
مشوارك . سدد الفواتير فى موعدها المحدد . وافعل أكثر مما يطلب منك . وقدم 


أشياء لا يطلبها منك أحد › وقدم المساعدة للجميع ؛ فهذا حقا ما يحقق نجاح 
علامتك التجارية . 


لا يمكنك تحقيق النجاح من خلال العلامة التجارية فقط . وهذا هو الدرس 
المستفاد من النجاح والإنفاق السريمين لشركات الإنترنت التى يطلق عليها دوت 
كوم . ولناخذ شركة ١0ء.5ءم‏ التى أصبحت فى طى النسيان الآن كمثال . 
لقد خسرت الشركة التى كانت منطلقة بسرعة الصاروخ ملايين الدولارات ؛ 
لأنها فى الغالب ركزت كثيراً على صنع الملامة التجارية اڪثر من الترڪيز 


على العمل نفسه . وقد ظهرت دميتها التى كانت مشهورة يوماً ما على صفحات 
مجلا" ۴م " وایضاً فی بر نامج Good Morning America"‏ ˆ » ولكڪن 
سرعان ما تملمت الشركة أن خلق علامة تجارية شهيرة لا يضاهى تقديم عمل 
شيم .. 


خلاصة القول هى » إنه يجب عليك باستمرار أن تدعم الصورة التى تخلقها 
بالأفعال » وتذكر أن الطريقين الرئيسيين لتكوين علامة تجارية قوية هما : 
تطوير هوية خاصة بك وتوصيل تلك الهوية بمثابرة للآخرين . افعل ذلك فتكون 
قد كونت علامتك التجارية الخاصة . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 
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ا لمنتجات والمواد المخزذة 


إن المنتجات يتم تصنيعها فى المصنع » ولكن العلامات التجارية 
تصنع فى العقل " . 


' وولترلاندور " 


لسنا بحاجة لنقول إن نوع » وجودة » وطراز المنتجات التى تقوم بتخزينها 
لتكون فى المتناول جميعها أشياء تسير جنبا إلى جنب مع العلامة التجارية التى 
تبتكرها . والسؤال الآن هو أين ستجد تلك المنتجات وكيف تحتفظ بها فى أفضل 
حال لتكون فى متناول يديك › وبينما قد يبدو البحث عن تخزين البضائع فى 
المتجر فى صورته المبدئية وكأنه عملية بحث عن إبرة فى كومة قش › فإنه ليس 
بالضرورة أن يكون كذلك › فإنه بقليل من التحقيق › يمكنك العثور على الموردين 


المناسبين . 


السركله فى الشراء 


يمتلك جون متجرا لبيع التحف فى كاليفورنيا يتميز بالنجاح الباهر . وفى 
الحقيقة » فإنه ناج للغاية لدرجة أنه يعمل فقط لحوالی ست ساعات فى 
اليوم › وأربعة أيام فى الأسبوع » ويحقق أرباحا باللايين . وعادة ما يكون 
متجره مشغولا وليس من العسير معرفة السبب ؛ فإنه ملىء بالتحف والحلى 
الصغيرة القديمة والأثريات والنثريات والأشياء الأخرى التى يشتريها من عدة 


1۰۹ 
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مصادر متنوعة : كبائعى التجزئة ومعارض التحف وأوكازيونات بيع الملاببس 
والأثاث القديم والإعلانات المبوبة ومتعلقات المنازل . 1 

وعند سؤاله عن سر نجاحه الباهر » فإن جون يجيب على الفور قائلا : 
" إن السر كله فى الشراء ” ؛ فإن جون يحب شراء تلك الأشياء ليضعها فى 
متجره » ولکنه لا يشترى أى شىء - مهما بدا لطيفاً - إذا لم يستطع الحصول 
عليه بالسعر المناسب . وهو یعلم أنه إذا دفع الكثير من المال ۔ مهمًا بدت السلعة 
مشوقة ‏ فإنها ستحتل مكانا قيما فى متجره › وهو المكان الذى من الممكن أن 
تحتله المنتجات التى يبيعها . كما أنه يعلم أنه إذا استطاع الحصول على السلعة 
امناسبة بالسعر المناسب » فإن بيعها لن يمثل أية مشكلة . وجون على يقين بأن 
السبب وراء نجاحه لیس مدی مهارته فى البيع > ولکن مدی ذکائه فی الشراء . 

إن عبارة السر كله فى الشراء من الممكن أن تكون شعار هذا الفصل . وتبدو كما 
لو كانت مبدأً لأى مشروع صغير كما ستسمع بها . ولذا فإن الشىء الذى يجب 
أن تحذر منه هو : عند البدء فى اتخاذ القرارات التى ستبنى علامتك 
التجارية › لا تنس أن سر اللعبة هو أن تحقق ربحأً . فاشتر بسعر منخفض وبع 
بسعر مرتفع . والسر الآن هو أن تتوصل إلى الموردين المناسبين الذين يساعدونك 
على الشراء بسعر منخفض . 


الوصول إلى الموردين المناسبين 


هناك عدة قنوات تساعدك على شراء البضائع التى تحتاج إليها » وما عليك 
سوى الاستفادة منها › وإليك أفضلها : 


ا لمصادر المتخصصة 


إن المشكلة التى تكمن فى التحدث إلى الأشخاص التواجدين فى مجتمعك 
والذين يمتلكون مشروعات مثل مشروعك أو يریدون بدء تأسيس أحدها هى أنهم 
قد ينظرون إليك فى الغالب على أنك منافس لهم › ولذا فإنهم قد يعرضون عن 
مساعدتك ؛ وحينئٍ فقد يكون أكثر حكمة أن تجد شخصا فى منطقة مجاورة لك 
وتتحدث معه » ومن المكن أن يخبروك بأسماء مورديهم ومندوبی هؤلاء 
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اموردين . وحاول الاتصال بالندوبين واطلب متهم أن يأتوا لنزلك أو متجرك 
ليوضحوا لك أسلوبهم . ومن الممكن أن تكون مجموعات الحوار فى شبكة 
الإنترنت مكانا مناسبا أيضا للحصول على مصادر متخصصة . 


العروض التجارية 


ريما تكون العروض التجارية أفضل مكان للحصول على منتجات وموردين 
لمشروعك ؛ فإن العروض التجارية يرعاها أشخاص يعملون فى المجال التجارى 
من أجل أشخاص آخرين فى المجال التجارى أيضا » وعندما تحضر تلك 
العروض » فإنك ستعرف مصادر اتصال قيمة » وتطلع على أحدث التوجهات › 
وتلتقى بموردين محتملين › وتتعلم لغة أهل حرفتك » وبشكل أساسى تحصل 
على دورة دراسية مكثفة فى صناعتك . ومن خلال التجول فى الأجنحة › 
تکون قد بدأت فی بناء مشروعك ؛ ولکی تتعرف على أی عرض تجاری خاص 
بصناعتك تصفح gdlقع‏ : .http://www2.tsnn.com‏ 


يوجد لدى المصنمين وتجار الجملة والموزعين وكلاء ومندوبون متنقلون يقومون ببيع 
منتجاتهم . ويمثل بمض نمندوبى المبيمات من هولاء شركة واحدة فى حين يمثل 
المندوبون الآخرون المديد من الشركات الأخرى التى تبيع منتجات متشابهة .على 
سبيل المثال : قد يمثل أحد مندوبى المبيمات فى مجال صناعة المدايا عدداً من 
المضنمين المختلفين الذين يصنمون منتجات قد بهتم بها أى متجر للهدايا : كالأدوات 
الكتابية والبطاقات والشموع وإطارات الصور وقط الصابون والمواد الممغنطة › 
وهكذا . ويقوم مندويو المبيمات بالسفر ببضاثمهم وزبارة محلات المملاء المستقبليين 
والحاليين . وقد يبتكرون منتجات جديدة » ويعرضون بعض المينات والإعلانات 
الصورة » ويتلقون الطلبات » بل قد يساعدون على تركيب الأجهزة الخاصة او 
يقومون ببعض المروض الخاصة . ويبعض التقديرات نجد أن عدد مندوبى المبيمات 
المستقبلیین یفوق عدد من پشتفلون فی منازلہم فی اى مجال آخر. 
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المجلات التجارية 


اختر نسخة من المجلة ( المجلات ) التجارية الخاصة بمشروعك واطلع على 
الإعلانات الموجودة بها . واتصل بالشركات التى تعجبك منتجاتها › وللمرة 
الثانية › أقول لك اطلب منهم إرسال أحد مندوبيهم لقابلتك . 


الانجادات التجارية 


من بين الأشياء اللطيفه فى الانضمام للاتحاد التجارى الذى تتبعه هو أنه قد 
يكون لديه قائمة من مصادر الاتصال عبر الدول من الذين يقومون ببیع ما تبث 
عنه › وهذه المنتجات فى الغالب تكون أقل تكلفة . 


ابحث عارالإنترنت 


إليك طريقة رائعة للحصول على قائمة بالصنعين المتوفرين للمنتجات المناسبة 
لشروعك . تصفح ا لوقع الإلكترونى الخاص بشركه " توماس ريجستر ” › واكتب 
أسماء المنتجات التی تبحث عنھا فى llڑۃع www.thomasregister.c0¬‏ . 


اذهب إلى المصدر 


إذا كنت تعرف امنتج الذى تريده والمصدر الذى يصنعه »› فادخل على 
الإنترنت واحصل على معلومات الاتصال بتلك الشركة . واتصل بها واسأل عن 
قسم المبيعات . واشرح لهم طبيعة مشروعك › وما تقوم به » وأنك تود أن تلتقى 
بامندوب التابع لتلك الشركة فى منطقتك . 


مقابلة مندوبى المبيعات 


إذا كان لديك مشروع قائم بالفعل » فان لقاء أى مندوب للمبيعات ينبغى ُن 
يكون سهلا . فإن هؤلاء المندوبين يعلمون أنك تعرف البرنامج » ولكن إذا كان 


امنتجات والواد الخزنة ۱۹۴۳ 


مشروعك ا » قان التحدى الذى يواجهك هو إقناع المندوب أن يتعامل معك 
شگل خاد وان یری انك تل مصدرا قابا للنمو ؛ فمعظم المندوبين لديهم 
الكثير من العمل وليس لديهم الكثير من الوقت ليضيعوه › ولذا فعليك أن تحرص 
على تقديم نفسك بشكل احترافى › وإذا كنت جديدا فى المجال التجارى فقد 
ترغب الشركه أو مندوبها فى رؤية الشهادات أو المصادر أو أی شىء من هذا 
القبيل ؛ فإنهم يرغبون فى التأكد من أنه سيكون بمقدورك تسديد قيمة ما تطلبه 
بالتمام وفى الوقت المحدد بالضبط . وبالطبع فإن البائع يتمنى التعامل معصك 
ولكن العمل هو العمل . ولذا فإن التوصل إلى بائعين هو أمر يعتمد على العلاقات 
شأنه فى ذلك شأن أى شىء آخر › ويجب عليك أن تقيم علاقات مع الباعة 
المحتملين الذين ستتعامل معهم ومع مندوبیهم 

وأحيانا - بدون الرجوع للمصادر التجارية - يكون من الصعب عليك تكوين 
علاقات مع الآخرين وإقناعهم بالمجهود الذى تبذله . ويظهر هذا بشكل خاص 
إذا كنت تحاول الحصول على قرض تجارى لإقناع البائع بالبيع لك والانتظار 
لتحصيل الدين بعد ثلاثين يوما › وإذا وجدت صعوية فى التعامل م الصنعين 
الكبار » فإنه يمكنك البدء مع شركة صغيرة أو محلية . وإذا بدأت صغيرا فعليك 
أن تبنى نفسك وتبنى بعض السمعة التجارية وتقيم علاقات مع المصادر 
التجارية » وعندئذٍ يمكنك التوسع وجذب المصنعين الكبار . 


سای الٹادین یوما موتسدید من الماع مد الین رامن حلول 


سدادالفو اتير 


وعندما تلتقی بمندوبی شرکۀ أو بوکلاء بیع مستقلين ( تأكد من الحصول 
على عينات لا يعرضونه › وأحيانا تكون تلك العينات مجانية واأحياا أخرى لا 
تكون كذلك . ادفع المقابل إذا لزم الأمر . واحصل. غلى العينات وتأكد أن بها 
الجودة والطراز اللذين ترغب فيهما › وأهم شىء هو أن تجد المنتجات التى : 
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. تستطيع شراءها‎ e 

© سيرغب العملاء فيها . 

0 تصنع لك علامة تجارية مميزة . 
تذكر : إن السر كله فى الشراء ! 


إذا لم يكن لديك ما يكفى من المال لشراء جميع المنتجات التى تحتاج إليها أو 


ترغب فیها » فاحرص على قراءة الجزء الثالث من هذا الڪتاب › والذى يقدم 
طرقا عديدة لتخزين البضائع بالقليل من المال أو بدون مال على الإطلاق . 


التحكم فى المواد المخزذة 

اطلب ما يكفى من المواد المخزنة بأنواع مختلفة كافية لتلبية احتياجات 
الأنواع العديدة المتنوعة من العملاء الذين سيترددون على متجرك . وتذكر أن 
السيارات تأتى بجميع الأشكال والأحجام والتنوع فى الأسعار لسبب معين ؛ 
فهذا يقنع الأنواع المختلفة من الناس بأن العالم يتحرك . فإذا خزنت فى متجرك 
السلع التى تحبها أنت فقط › فإنك بذلك تضيع فرصة البيع لجميع الأشخاص 
الذين لا يشبهونك › وليطمئن قلبك › فهناك الكثير من هؤلاء . رہما لا تحب 
الدمى القماشية المحشوة » ولكن هناك من يحبها . 

ولكن ما مقدار المنتجات التى تحتاج م إليها ؟ اوا : يجب أن تبدو الأرفف 
ممتلئة . ثانيا e‏ > فإنك تحتاج إلى منتجات كافية لتلبية 
الاحتياجات الطبيعية لمشروعك › ومن الممكن لمشروع الذى يتمتع بسجل حافل 
من الإنجازات والنجاحات أن يعتمد على سنواته السابقة » ولكن يجب على أى 
مشروع جدید أن يستخدم الأرقام الوجودة فى خطة الشروع ( وقد أخبرتك بمدی 
أهميتها ! ) » وبمجرد أن تعرف مقدار ما تحتاج إليه من بضائع »› ينبغى أن 
تطلب هذا المقدار وأكثر قليلا ولو حتى أكثر بنسبة عشرة بالمائة عما 
تحتاج إليه ؛ فهذا يكفى لتهدئة الموقف إذا تأخر البائع فى تسليم البضاعة › 
أو إذا حدث طارئ قهرى ( بفعل القدر ) تسبب فى تأخير عمليات 
الشحن . 
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وهذا يقودنا إلى الطلبات المكررة » فبعد فترة سيتوفر لديك استمرارية لشروعك 
وستعرف المدة التى يستغرقها المورد " س ” لتسليم المنتج " ص ” › ومن ثم 
تطلب البضاعة طبقاً لهذا . ولكن يجب عليك فى البداية خصوصا أن تتعرف 
على كل هذا . فإذ كان لديك خمسون من الدمى القماشية › وتبيع خمسا فى 
الأسبوع ( أى ما يكفى لعشرة أسابيع ) › وإذا كان الأمر يتطلب منك أسبوعين 
لتسليم تلك الدمى › فإن عليك إعادة الطلب عندما يكون لديك ما يكفى لثلاثة 
أسابيع حتى لا تنفد منك ؛ فإن نفاد البضائع اللخزنة يعد خطأ أخرق ويمكن 
للمرء أن يتجنبه بسهولة بقليل من حسن التخطيط فقط . 


نيويورك بيتزا ' هو مطعم يمتلكه شخص دمث الأخلاق يدعى " إيد ' من 
ٻروڪلين ۾ وهو يقول إن معلعمه يصنع آشهی بيتزا فى غرب الميسيسبى » وقد 
پڪون محقاً فى هذا . ولكن مبيعاته لا تتناسب مع مهاراته › ولذا فقد استاجر 
" إيد " موسسة للملاقات العامة للإعلان عن المطمم . وقبل ذلك بة بفترة طويلة › 
كانت الصحيفة المحلية قد أجرت مقابلة صحفية مع " إيد " ووضعت خطة لإجراء 


تفطية كبرى عنه وعن نشاطه ونشر ذلك فى عدد يوم الجمعة التالى للصحيفة . 
وكان الموضوع يدور حول تفطية متألقة عن المطعم . وفى تلك الليلة كان المطمم 
مزدحماً بالزيائن الجدد » إلا أنه بحلول التاسمة والنصف نفد المجين من المطمم › 
وتبعه ناد الجبن بحلول الساعة العاشرة » وانقلب الزيائن المثارون على أعقابهم › 
وفقد " إيد " فرصة ذهبية » وكل هذا لأنه لم يشتر ما يكفى من المواد . 


الوجه الآخر لنقص الواد المخزنة هو توافر الكثير منها لحد غير معقول . ومن 
المكن أن يكون هذا مشكلة خطيرة للغاية وخاصة إذا كنت تبيع بضائع قابلة 
للفساد أو بضائع موسمية ؛ فإن التخزين المبالغ فيه للبضائع › يبطى من تدفق 
النقد الخاص بك » ويكلفك الكثير من المال باحتلال جزء من المكان يمكنك 
استغلاله فی تخزين بضائع أخرى يمكن بيعها بطريقة أو بأخرى . 

فماذا تفعل عندما يكون لديك الكثير جدا من امنتج ؟ القاعدة المعروفة منذ 
قدیم الزمان هى أن تبیع بتخفيضات . إن “ التخفيضات ” هى إحدى قوی 
کلمتین فی عالم التجارة ( الكلمة الثانية هى " مجانا " ) . والشىء الجيد 
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وات لاب يجله , یترددون دائاً على المحل ویشترون ن البضاع 
البضائع التى تشملها التخفيضات ا منها ؛ وذلك کله 


تدفق النقد والتحكم فى المواد المخزنة 
أحد أهم المفاهيم فى عالم التجارة هو قاعدة ۰ ۲ : وهى تعنى أن نسبة 


ثمانين بالائة من المبيعات التى تحققها تأتى من عشرين بالائة من عملائك . 
فتعرف على هؤاء العملاء » وتعامل معهم بطريقة يقه لائقه > وأنا أضمن لك النجاح 


الدائم تقريبا 
هذا ا قاعدة ٠٠ - ۸٠‏ على المواد المخزنة أيضاً . إن نسبة ثمانين بالمائة 
من مبيعاتك ستة ستتحقق فى الغالب من عشرين بالائة من منتجاتك . وربما لا تکون 


تلك المنتجات هى أغلى النتجات لديك . بل من المحتمل أن تكون المنتجات 
الأرخص ثمناً والتى تكون معدة للدوران مراراً وتكراراً هى التى تحقق نسبة 
ثمانين بالمائة من مبيعاتك » وهذه النسبة من منتجاتك هى شريان الحياة بالنسبهة 
لشروعك » والمسئولة عن الكثير من تدفق النقد لديك › ومن الواضح أنه إذا لم 
يكن لديك دائما تلك النسبة من المنتجات مهما كانت › فإنك ستعوق تدفق النقد 
لديك بشدة . 

بالتأكيد قد لا تتمكن من توفير كل شىء تريده لمتجرك عندما تحتاج إليه › 
ولكن إذا حددت المنتجات المسئولة عن تحقيق ثمانين بالمائة من مبيعاتك » فإنه 
سيكون بمقدورك تحديد الأولويات طبقاً لذلك . 


متابعة التخزين ومراقبته 


اعتمادا على كمية المواد التى تقوم بتخزينها » ربما تكون بحاجة إلى نظام 
للتحكم فى التخزين » ومثشل هذا النظام بإمكانه أن يعرفك بما يجب عليك 
طلبه » وما تبيعه بشكل أفضل › وما إذا كان أحد الموظفين يسرق منك . وعلى 
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الرغم من أن نظامك قد یکون e‏ ( فانه فی هذه الأيام أصبح أكثر شيوعا 
( وأكثر ذكاءٌ ) أن يكون لديك نظام يعمل بالكمبيوتر » ويوجد لدى برامج 
الكمبيوتر الحسابية - مثل برنامج ” كويك بوكس ” - أنظمة للتحكم ومتابعة 
حركة التخزين كجزء من وظائفها الأساسية . 


فى حالة وجود نظام يذوى لمراقبة التخزين » يتم وضع علامة على كل سلمة فى 
المتجر › وتتم إزالة العلامة عند بيعها ؛ ويتم تصنيف الملامات المستخدمة 
( وبذلك تمرف ما يحقق مبيمات ) وبمد ذلك تجرى فحصاً ماديا ( لممرفة ما إذا 
كانت هناك أشياء مفقودة ) . 


إن وجود نظام متطور لراقبة حركة التخزين يمكنك من معرفة ما يحقق 
مبيعات بالضبط ومقارنته بالأشياء الأخرى التى تحقق مبيعات › ويمكنك أيضا 
من معرفة الوقت المناسب لإعادة الطلب › ويساعدك على التعرف على المنتجات 
الأكثر ربحا » وهناك خيار آخر يمكن استثماره فى نظام مكان الشراء 
( ۴08 ) وهو أحد أنظمة البرمجيات ومعروف باسم نقاط الشراء . إن برنامج 
الكمبيوتر الخاص بهذا النظام يضع سجلات للتخزين محدثة دائما منذ لحظة 
الشراء . 


ريما يتوجب عليك أن تبحث مم الاتحاد التجارى الذى تتبمه عما إذا كان هناك 
آنظمة خاصة بحركة التخزين والمحاسبة فى مجالك ويمكنك شرازها . فمعظم 
الصناعات لديها تله الأنظمة الآن . وبينما تكون اغلى سمراً . لأنها تڪون 


مختصة بمجال معين فإن هذه الأنظمة تضفى الكثيرمن الفائدة على مشروعك 
الشخصى . وفى هذا الشأن › فإنها أحيانا قد تكون اأفضل من الخيارات المتاحة 
العامة . 


مهما كان النظام الذى تختاره › فإن برامج الكمبيوتر فى الوقت الحالى فعالة 
للغاية ويمكنها أن توفر لك ما هو أكثر من مجرد توضيح المنتجات التتى تحقق 
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مبيعات والتى لا تحقق › ويمكنك الآن الحصول على تقارير متطورة تساعدك 
على تحليل بيانات البيع الخاصة بك ؟ وتخطيط المبيعات شهريا › ومقارنة 
امبيعات بالأسعار ( أو معرفة أية متغیرات فی هذا الشأن ) » ومتابعة النتائج 
الحسابية » وحساب ضرائب المبيعات »› وعموما إدارة اللشروع بفعالية شديدة . 

فإذا اشتريت المنتجات المناسبة بالسعر الناسب » وحرصت على معرفة ما 
تحتاج إليه فى الوقت الكاسب ٠‏ فان مقروعك الضصغير لبد أن يظل ريخا > 
وتذكر دائما أن السر كله فى الشراء . 
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چ 
الخطط الناجحة لتحديد الأسعار 


إذا وضعت لنفسك قيمة صفيرة حقاً » فتاكد ان العالم لن يرفع 
السعرلك . 


" ڪاتب غير معروف ' 


كم من الال ينبغى أن تتقاضاه مقابل منتجاتك أو خدماتك ؟ هذا سؤال يحير 
أی صاحب مشروع تجاری كثيرا » بالطبع يجب أن تتقاضى من الال ما يكفى 
ليحقق لك ربحا جيدا » ولكن لا يجب أن يكون أكثر من اللازم لدرجة تدفع 
عملاءك إلى عدم التعامل معك . علاوة على ذلك › فإن السعر النذى تحدده يعد 
جانبا مهما من علامتك التجارية › ولذا فإنه قد يتوجب عليك أن تتريث قليلا 
قبل التوصل للسعر المشالى . 


سيكولوجية السعر 


إنك تتوقع دفع مال عند شراء سيارة من طراز ” بى إم دبليو " أكثر مما 
تدفعه مقابل سيارة من طراز ” فولكس فاجن ” وهذا بسبب العلامة التجارية 
الخاصة بكل منهما ( والتى تعد سببا من بين عدة أسباب أخرى ) ؛ فإن شركة 
بى إم دبليو " تهدف لبيع منتجات أقل بسعر أعلى لعملاء أكثر ثراء وربما 
أكثر تميزا » فى حين أن شركة “ فولكس فاجن " تتطلع إلى زيادة حجم 


1۹ 
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البيعات مع قليل من الأرباح عن كل صفقة › وكلتاهما طريقة مشروعة للبيع 
وكلتاهما تنجح . 

لذا فإن سعر منتجك يحمل فى طياته أثرأ نفسياً عظيماً . عندما تدفع 
المزيد › د يمكنك توقع المزيد › فإنه يمكنك أن a a i e‏ 
ألف دولار أُکثر مما تتوقعه من سيارة ثمنها عشرون ألغا . وهذا لأنه توجد علاقه 
مباشرة بين السعر والجودة فى عقول العملاء ولا تخفى على أحد › ومهمتك هى 
a 1‏ 

على سبيل المثال : تعتبر النتجات ذات السعر الثابت بوجه عام أعلى جودة 
من تلك النتجات ذات السعر المتباين ؛ قان جهاز ستريو يبلغ سعره مائتی دولار 
ينظر إليه على أنه أفضل وأعلى جودة من جهاز آخر يبلغ سعره ٠۷۹,۹۹٩‏ 
دولار a E O E OE e E,‏ 
بأسعار ثابتة » وإذا كنت تتطلع لتكون الأقل سعرا فى منطقتك فاستخدم أرقاما 
مثل ٠,۹۹‏ دولار لصلحتك › ولذا فان أول شىء يجب أن تفكر فيه عند تحديد 
السعر هو نوعية المستهلكين الذين تحاول الوصول إليهم › وهو الأمر الذى يمت 
بعلاقة وثيقة للعلامة التجارية التى تريد صنعها . 


إن الأرقام الفريبة تجدى أيضاً ؛ فقد وجدت إحدى الدراسات ان البضاعة تباع ‏ 
بشكل أفضل عندما تباع فى مجموعات مكونة من ثلاث وحدات مقابل ۵,۴١‏ 


دولار ( آی ۱,۷۷ دولار للوحدة الواحدة ) أفضل من بيع ڪل وحدة على حدة مقابل 
٦1‏ دولار . ڪما آن سعرا مثل ٣,٣۲‏ دولار قد يلفت إليه الأنظار أيضا : 


تجدید أعلى سعر لديك 


أعلى سعر لديك هو السعر الذى يحقق لك أعلى المبيعات بأعلى الأرياح 
ویتناسب العلامة التجارية التى تبتکرها ) وتحديد هذا السعر هو عملية 
.١‏ حدد الحد الأدنى للسعر . إذا كنت تعمل ببيع الأجهزة › فإنه يجب عليك 
معرفة ما تتکلفه لتبيع جهازا واحدا وهذا يشمل التكلفة الفعلية التى 
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تتكلفها لشراء هذا الجهاز أو تصنيعه بجانب التكلفة النسبية لنفقاتك 
العامة -التى تشمل قيمة الإيجار والعمالة والشحن والتأمين وهكذا › 
وبمجرد أن تعرف ما تتكلفه بالفعل لشراء وبيع جهاز واحد › فإنك ستعرف 
حينئزٍ الحد الأدنى للسعر الذى يجب أن تطلبه عن كل جهاز . وأى شىء 
أقل من هذا سيسبب لك الخسارة » والأعلى سيمثل ريحا . 
. ما الذى تركز علامتك التجارية عليه ؟ هل متجرك يعمل فى مجال المأكولات أم 
أنه محل ملابس أم متجر للمصنوعات ؟ من الممكن أن يتقاضى متجر 
الأكولات الكثير ولكن متجر المصنوعات يبيع أكثر . يمكنك بيع الكثير بسعر 
قليل بربح قليل › أو بيع القليل بسعر مرتفع وربح مرتفع أو شىء فى 
المتوسط . 
. حلل منافسيك . إن مقارنة السعر ليست هى العامل الوحيد الذى ينظر 
الستهلكون إليه عند اتخاذ قرار الشراء » ولكنها أحد العوامل . بالطبع 
يجب عليك أن تعرف ما يتقاضاه منافسوك وأن تضعه فى الحسبان › وربما 
يتوجب عليك أن تعرض السلع بأسعار أدنى منهم › وهذا یجدی . وربما 
يتوجب عليك محاکاتهم بینما تقدم حافزا مختلفا » وهذا يجدى أيضاً . 
وفى كلتا الحالتين تذكر أن الرأسمالية لا ترحم . يجب أن تكون ملما بما 
يفعله منافسوك وأن تقدم ما هو أفضل منهم - سواء السعر أو الخدمة أو 
الوقع أو أى شیء آخر ۔ إذا أردت أن تنجح . 

وعند تحليل أسعار المنافسين › تأكد من أن تلاحظ ما إذا كانت منتجاتك 
تتفوق على منتجاتهم أو أقل منها أو تماثلها . من ين منافسيك يبدو 
الأفضل ؟ اسأل نفسك عما إذا كان السعر هو السبب . وإذا لم يكن السعر › 
فما هو السبب ؟ هل يمكنك التفوق عليهم فى السعر ؟ إذا كان الأمر كذلك › 
فهذا جيد . 
. حدد سعراً . إن معرفة الحد الأدنى لا يجب أن تتقاضاه » ومعرفة ما يتقاضاه 
منافسوك › وكذلك معرفة الصورة التى تريد رسمها لنفسك تمكنك من تحديد 
أسعارك طبقا لهذا . 
. الاختبار ثم الاختبار ثم الاختبار . إن أول سعر لك ليس هو السعر النهائى . 
وخاصة فى البداية عليك أن تصبر قليلا . فإذا كان لديك منتج تبيعه من 
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خلال عدة متاجر - مثلا - عليك باختبار أحد الأسعار فى متجر وسعر آخر 
فى متجر آخر . جرب أحد الإعلانات فى إحدى الصحف بسعر معين › 
وجرب إعلانا اخر فى صحيفة مماثلة وبسعر مختلف وقارن بين النتائج . 


حتى أصحاب المشروعات الذين يمملون فى مجال التجارة منذ وقت طويل › ينبغى 
٠‏ علبهم بين الحين والآخر اختبار أسمار جديدة للمنتجات القديمة . فإنك لا تدرى فقد 


يكون هناك منجم ذهب مختبن فى متجرك › وببساطة ينتظر اڪتشافك له . 


إن عملية تحديد سعر أى منتج تتطلب فى جزء منها فا » وفى آخر 
مهارة › والباقى يعتمد على التوقع ؛ فإن أى شخص سيدفع مقابلا لمنتجك إذا 
توقع أنه يستحق هذا السعر › وإذا لم يكن كذلك فإنك لن تحقق أية صفقة . 
فلماذا يتکلف فمیص من مارکه رالف لاورین بولو ” حوالی مائۀ دولار › > فی 

خين أن قيضا سالا ون لين من تقس الأركة يكلف خسة وغشرين درا 
فقط ؟ إنها القيمة المتوقعة . ولاذا لا تستطيع شراء طماطم عاطبة حتى وإن كانت 
مقابل سعر زهيد للغاية ؟ إنها القيمة المتوقعة . يجب أن تتوصل إلى تلك المعادلة 
السحرية التى تمكن العملاء من توقع القيمة وتمكنك من توقع الأسعار . 


اش الكثيرون جداً من أصحاب المشروعات الصفيرة رفع الأسعار خشية فقدان 
الفملاء » وريما يكون هذا خطا ؛ فالتضخم شىء طبيمى : وما تتكافه لإنتاج وتوزيع 
آی منتج منذ خمس سنوات هو أقل مما تتكافه اليوم لا لسبب إلا لأن التضخم قد 


الصبب فى خفض قيمة أسمارك الماضية › فارفع أسمارك وانظر إلى ما سيحدث ؛ فإن 
آسواً شىء قد يحدث هو آنك قد تفقد بمض صفقاتك وتضطر لتخفيض الأسمار مرة 
آخری » وأفضل شىء قد يحدث هو العائد الإضافى الذى ستحصل عليه . 


حرب الغاز : 


سيتذكر بعض الأشخاص الذين يقرأون هذا الكتاب الوقت الذى دخلت فيه 
محطات الغاز فى نفس المنطقة فيما يسمى بحرب الغاز ! حيث تقوم إحدى 
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المحطات بخفض سعر الجالون - ولنقل إلى ۲۹۹ دولار - فتقوم المحطة الموجودة 
فى الجانب المقابل من الطریق بخفضه إلى ۲۸,۹ دولار . وقد يستمر هذا لفترة › 
فيهرع الناس إلى كلتا المحطتين للحصول على الغاز النخفض السعر . 

والمشكلة الوحيدة فى منطق حرب الغاز هى أن كل العمل الجاد الذى تقوم 
به - كأن تأتى بفكرة عظيمة » ووضع خطة المشروع واختيار الوقع الناسب 
انا ۽ وصنع علامة تجاريه ۔ يتهاوى أمام بیع منتجاتك بأسعار أقل > وإذا . 
GSS a Sa OES‏ تكب خطأً بالاعتقاد 
بأنك تستطيع ببساطة مقاضاة ما يتقاضاه منافسوك ( أو أقل ) وسيكون كل شىء 
على ما يرام . فمنتجات مطاعم ” ماكدونالدز " هى الأرخص لأنهم يستطيعون 
تقديم ذلك وهذه هى خطتهم « ونفس الشىء مع متاجر ” وول مارت » فهل 
هذه خطهة مشروعك ؟ 

وینظر العملاء إلى عدد متنوع من العوامل عند اتخاذ القرار بتحديد اكان 
الذى يشترون منه › وبالطبع يعد السعر عاملاً مهماً > ولكنه ليس العامل 
الأوحد › وفى الغالب ليس العامل الوحيد المحفز على الشراء . تأمل الوقف 
عندما ترید شراء شىء ما . كم مرة تريد فيها شراء شىء يكون السبب الوحيد 
فيها هو سعره ا لمنخفض ؟ ربما لا يكون هذا هو الحال فى الغالب . وبالطبع لا 
يعد مقهى " ستار بوكس " هو أرخص الأماكن لتناول كوب من القهوة › ولكنه 
أشهرها على الإطلاق . ولعملائه أسبابهم الخاصة التى تتحدى السعر والتى 
تجىعليم يترددون على المكان باستمرار › فما الذى يريده عملاؤك ؟ امنحهم ما 
یریدون وبعد ذلك اشغل تفكيرك 

تفرص أنك مل مخانا فى شئون الديون والائتمان . بالطبع يمكنك تقاضى 
ما يتقاضاه أمثالك فى المدينة › ولكن ريبما لا ترغب فى ذلك › وبالتأكيد لست 
مضطرا لذلك ؛ فكل أنواع العملاء يبحثون عن محام من هذا النوع . والأشخاص 
الذين يتعاملون مع اه من هذا النوع قد یکون لديهم أصول أقل > وسن ثم 
قضايا أقل » ولكن إذا أسست مترا فى مكان مرموق بالمدينة وتقاضيت المزيد من 
الأجر > وإذا كانت العلامة التجارية التى تصنعها ممتازة وتتحرى الجودة فى 
عملك القانونى › فإنه يمكنك تقاضى أتعاب تتناسب مع كل هذا . فإانك 
ستجذب عملاء أفضل بقضايا أكثر إثارة ولديهم المزيد من الموارد تمكنهم من دفع 
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أتعاب أعلى لك . إن السعر ليس هو ما يقلقهم › ولكن العثور على شخص 
يستطيع إنقاذهم من دفع الا و ر ا ي . وعند الدخول فى 
حرب الغاز » فإن هذا السيناريو حينئذٍ يعنى أنك ستتورط فى القيام بعمل 
أقل . 


وهناك أسباب أخرى عديدة قد تجعل من التنافس فى السعر فكرة سيئة : 


e‏ لن تریح مالا کافيا . وهذا صحيح بشكل خاص فى أى مشروع خدمى . فان 
الأمر يستغرق منك وقتا ويكلفك مالا لرعاية المكتب والسفر لقابلة العملاء 
وشراء وثائق التأمين وهكذا . يجب عليك ببساطة أن تكون قادرا على 
تقاضى ما يكفى لتغطية نفقاتك الشهرية وتحقيق ربح جيد . وتذكر أيضا 
أنك من غير المحتمل أن تبيع طوال أربعين ساعة في الأسبوع ؛ حيث إنك 
ببساطة لن تستطيع إذا كان عليك إدارة المشروع أيضا . يجب أن تتقاضى ما 
يكفى لتحيا حياة طيبة . 

e‏ لن تجذب سوى العملاء الذين يهتمون بالسعر فقط . فإذا كانت تلك هى نوعية 
العملاء أو الزبائن ا > فهذا جيد » ولكن إذا لم يكن الأمر 
كذلك › فعليك حينئذٍ أن تتجنب حرب الغاز . 

۵ لن تحصل على عملاء جیدين E‏ 
تكون الأرخص شرا فانك تب تبعد العملاء الذين يهتمون بالجودة أك 
اهتمامهم بالسعر فقط . 


بالطبع يجب عليك الدخول فى المنافسة ولكن تقديم سعر جيد ومعقول 
يختلف عن تقديم أقل الأسعار » فالأمر يختلف كثيرا . ولكن ماذا لو كان السعر 
الذى تعتقد أنه جيد يختلف عما يعتقده الزيون أو العميل ؟ وهل ينبغى عليك 
التفاوض بشأن أجورك أو أسعارك ؟ إن الأمر يختلف باختلاف الظروف . فإذا 
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كانت لديك أريكة فى معرض الأثاث الخاص بك لم تستطع بيعها طوال عام 
كامل » فإنه قد يكون حماقة منك ألا تتفاوض بشأن تقليل سعرها وبيعها . ومن 
ناحية أخرى » لا يجب عليك اكتساب عادة الدخول فى مفاوضات بشأن كل 
أجر أو سعر تطلبه . وحينئزٍ فإن أفضل نصيحة أقدمها لك هى أن تكون حكيما 
بان تتجنب التفارضن إن کان مكنا وأن تقوم به إن کان ضروریا . فقد يکون من 
الأفضل أن تحصل على القليل وتضمن الصفقة أفضل مما لو كنت صارما ولم تريح 


كيفية إفناع المملاء بدفع المزيد مقابل خدماتك : 


قدم سمراً ثابتاً ؛ فإن العملاء يحبون معرفة ما سيدفعونه بالضبط » بل فى 
الفغالب سيدفمون المزيد عندما يشعرون براحة البال . 
قدم استشارة مجانية . إن نصف ساعة تستفرقها فى بناء المزيد والمزيد من 
الألفة مع عملائك تمنى أنك تعمل ؛ فإنك إذا استحوذت على انتباه الجمهور 


فإنه يمكنك تمويض نصف الساعة فى إجرك . 
ابدا صغيراً . اعرض القيام بمشروع أصغر لتتمكن من بناء الثقة » وبمجرد 
أن يحبك الجمهور ويحب عملك > تستطيع حينئدر أن تتقاضى المزيد . 

١‏ قدم ضماناً لمملك » فإن الضمانات تبنى الثفة › وبناء الثقة يعنى الحصول 
على جور اعلی . 


امجتذبة 


المجتذبة ( بيع سلعة ما بالخسارة اجتذابا للزبائن ) هى استراتيجية مجربة 
ومجدية فى تحديد السعر يمكنها الأحتفاظ بالعملاء القدامى » وجذب العملاء 
الجدد وزيادة المبيعات . هل يبدو هذا جيدا ؟ يمكنك التأكد من ذلك » ولكن هذا 
يأتى على حساب السعر ‏ إذا ما تمت بشكل غير صحيح › فإنه من الممكن أن 
تخسر الكثير من الال . 

والمجتذبة هى استراتيجية فى وضع الأسعار تجذب العملاء لشروع بأن 
تعرض عليهم خصومات حادة على سلع أو خدمات معينة أو على بضائع 
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أو خدمات خاسرة أو قريبة من الخسارة . وفى الغالب » فإن سعر المبيعات لن 
يغطى حتى تكاليف الإعلانات والنفقات العامة وتكاليف البضائع وا منتج نفسه . 
والفكرة من وراء تحمل الخسارة من الصفقة ( المقصود هنا " المجتذبة " ) هى 
أنك تجتذب الناس إلى متجرك ليس بنية إقناعهم بشراء الصفقة فقط وإنما 
إقناعهم بشراء الأشياء الأخرى التى لا يشملها الخصم اا 

وعندما تری أى إعلان لخصم كبير فى مكان ما فاعلم أن هذا التجر 
يستخدم استراتيجية المجتذبة › فإنهم يأملون في اجتذابك إلى مؤسستهم من 
O GT‏ 
العملاء السلعة المعروضة بالخصم وقد لا يشترونها ؛ فالشىء الهم فى هذا هر 
أنهم يزورون المتجر . 

وبمجرد أن يصلوا المكان › فالباقى كله يعتمد عليك . وهذا عندما يشترون 
منك أشياء أخرى تعوض بها الخسارة التى تحملتها عن السلعة المعروضة 
بالخصم . على سبيل المثال : لنقل إنك تمتلك متجرأ لبيع الكتتب . وبالإعلان 
عن بيع أفضل الكتب بسعر رخيص » فإنك تجتذب زبائنك إليك مرة أخرى , 
وبمجرد أن يأتوا إليك ويختاروا هذا الكتاب › ينبغى أن یجدوا بجواره کتاباً 
ا به أو بعض الأسطوانات المدمجه › أو بعض السلع الأخرى التى يمكنها 
تعويض الخسارة عن الكتاب المعروض بالخصم ؛ فالخسارة ت تقود إلى صفقة أكبر . 

وبجانب جذب العملاء » فإن المجتذبة تستخدم أيضا فيما يلى : 


التخلص من البضائع غير المرغوب فيها 
إذا كانت لديك بضاعة مخزنة لا يتم تداولها > أو تريد التخلص منها بطريقة 
أو بأخرى » فإن المجتذبة تمكنك من التخلص منها ؛ فالناس يحبون أية 


“a4 


صفهه , 


جذ ب عملاء جدد 


من الممكن أن يعرف العملاء الجدد عن مشروعك عندما يسمعون عن الخصم 
الذى تقدمه على سبيل المثال : من الممكن لمتجر الكتب أن يشترى الكثير من 
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روايات الشباب » ويقدم خصماً عليها » ومن ثم يجذب العملاء الشباب المرغوب 
فیهم دائما بدخل ثابت . 


ناء العلامة التجارية 


فيما سبق قلت لك إنك إذا لم ترغب فى أن يشتهر مشروعك بتقديم 
الخصم » فلا تتنافس فى السعر . ولكن الآن العكس صحيح . إذا أردت أن 
تشتهر بأنك " تاجر منخفض الأجر ” » فإن استراتيجية المجتذبة تساعدك على 
ربط اسم مشروعك بتلك العبارة . إلا أنه من المهم ألا بيع سلعا بالية بالخصم فلا 
ينبغى ان تكون هذه هى نوعية العلامة التجارية التى تريد صنعها لنفسك . 


اکتسب عملاء دامن 


عندما يجد الناس متجرك ويرون مدى حسن المعاملة التى تعاملهم بها › 
والأسعار الجيدة التى تقدمها » وفريق العمل الودود الذى ينتظرهم › فإنهم فى 
الغالب سيترددون عليك مرارا وتكرارا . 

إن استراتيجية المجتذبة هى طريقة نافعة معترف بها منذ قديم الزمان › 
ولكن لكى تتأكد من أنها تجدى معك »› هناك مطلبان أساسيان ضروريان : 
أولا : تأكد من أن الخسارة التى تتكبدها إمكنك تعويضها بمبيعات البضائع أو 
الخدمات الأخرى ؛ فإذا عرضت شيئا للبيع بسعر منخفض للغاية » ولم يشتر 
الناس أى شيء آخر فهذه الخسارة بعينها » ولم تعد مجتذبة » بل إنها محض 
خسارة . ثانيا : تأكد أن لديك بالفعل السلعة المعروضة بالخصم » وبالسعر الذى 
أعلنت عنه بالضبط › وعدم توافرها ( مالم تقم ببيعها ) > أو عدم توافرها 
بالسعر الذى ذكرته فى الإعلان » يعد احتیالا وأمرا غير قانونى . 

وما دمت لم تضع سعرا منخفضا للغاية ( ومن ثم تواجه مشكلة كبرى فى تلك 
العملية ) » فإن المجتذبة من الممكن أن تكون سياسة ذكية للغاية فى وضع 
الأسعار » فاستخدمها لكى تبنى قاعدتك من العملاء وتبنى سمعتك . 
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چ 
تكنولوجيا المشروعات الصغارة 


إن ية تكنولوجيا متطورة بڪفاءة لا يمڪن تمييزها عن 
اأشخر : 


' آرٹر سى . ڪلارك ' 


إن ثورة تكنولوجيا العلومات والإنترنت التى ظهرت خلال العشرين عاما 
الاضية قد أحدثت تحولاً جذريأ فى عالم الال عموماً وعالم المشروعات الصغيرة 
بشكل خاص . وفى الحقيقة › فإنه إذا كان هناك حدث فى الجيل الاضى قد 
غير طبيعة المشروعات الصغيرة › فإن ثورة المعلومات هى هذا الحدث . واليوم 
فإن المشروعات الصغيرة لديها الأدوات ووسائل التكنولوجيا التى تجعلها تبدو 
وتتصرف كالمشروعات الكبيرة » مع الاحتفاظ بالرشاقة والروح التى تجعلها 
متفردة . 

ولكن التكنولوجيا تتغير بشكل سريع يجعل من الستحيل معرفة ما يعرض 
اليوم ويبقى على حالته مستقبلا » ولذا فإن هذا الفصل يفحص الاتجاهات فى 
تكنولوجيا الشروعات الصغيرة » حتى تستطيع إدراك أن الخيارات المتاحة 
للمشروعات الصغيرة اليوم ليست هى المتاحة بالأمس . 


۲۹ 


۳۰ الفصل الثالك عشر 
المكتب الترابط 


إحدى أفضل مزايا مكاتب المشروعات الصغيرة الموجودة الآن هى أنك 
تستطيع الآن إدارة مشروعك من أى مكان من المنزل فى عطلات نهاية 
الأسبوع › أو أثناء القيام برحلة عمل فى " سينسناتى " . فإن تكنولوجيا 
الكمبيوتر قد جعلت من السهل الوصول للمعلومات الحيوية على حسابك من أى 
مکان › وأن تتناقش فيها مع أعضاء فريق العمل من أى مكان تواجدوا فيه . 
وهذا یخحدث باحدی طریقتین : 

أولأً : بالنسبة للمشروعات الصغيرة › فإن النسخة الحديشة من ” ويندوز 
مایکروسوفت "” تتیح إقامة اتصال عن بعد بأى كمبيوتر اخر . على سبيل 
الثال : من خلال تهيئة حاسبك المنزلى بشكل صحيح › يمكنك الوصول إلى أى 
شىء من سطح المكتب على الكمبيوتر الموجود بمكتبك . 

ثانيا : نحن نعلم جميعا أن الخادم أو ” السيرفر " ( 6۲۷۴۲ ) الذى يمكنك 
من الدخول إلى شبكة المعلومات الدولية لديه شىء يقوم به فى هذه الشبكة › 
ولكن ما هو بالضبط ؟ عندما يدخل جهاز حاسب أو أكثر فى نفس موقع 
الإنترنت » فإن هذا الموقع يستقبله الخادم أو السيرفر › وهو أشبه بنقطة تجميع 
رئيسية تربط بين أجهزة الحاسب الأخرى . وبالنسبة لأى مشروع › يمكنك 
اعتباره الجهاز العصبى المركزى لهذا المشروع › وهو المكان الذى تتدفق من خلاله 
كل العلومات › والأهم من هذا » يمكن التشارك فيه فى المشروع . ومعظم 
الشرؤعات هذه الأيام لديها معلومات مخزنة على أنواع مختلفة من أجهزة 
الحاسب . فقد تكون معلومات الاتصال الرئيسية موجودة على جهازك » فى 
حين تكون عناوين البريد الإلكترونى الهمة موجودة على جهاز سكرتيرتك › 
وتكون قوائم العملاء موجودة على جهاز نائب رئيس قسم المبيعات . وليس هذا 
هو أكثر الأنظمة كفاءة » ولكنه الطريقة التى يتعامل بها الكثيرون من المشروعات 
الصغيرة . 

تخيل الآن أن لديك جهاز كمبيوتر يمكن لأى شخص فى مكتبك أن يتوصل 
إلى المعلومات الوجودة عليه بسهولة › من أى مكان فى العالم » فهذا الجهاز 
الخادم الخاص بك . والجهاز الخادم الخاص با لشروع الصغير هو مكان مركزى 
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تخزن فيه معلومات الشركة › ويج يجعلك أفضل تنظيما » ويجعل فريق العمل 
التابع لك على اطلاع دائم بالمعلومات . 


المكتب اللاسلكى 


فيما هو أبعد من ربط أجهزة الحاسب كلها بشبكة عمل واحدة » توجد ميزة 
متطورة رائعة أخرى فى مجال تكنولوجيا المشروعات الصغيرة » وهى مدى الدقة 
اللاسلكية » فإن فحص البريد الإلكترونى › أو الدخول على شبكة الإنترنت أو 
الاتصال بسطح المكتب من الكمبيوتر المحمول الخاص بك وأنت تجلس فى مقهى 
" ستاربوكس ” أو فى المطار - يجعل إدارة مشروعك الصغير أكثر سهولة وأكثر 
متعة » بل إن الأهم من هذا هو أن شبكات العمل اللاسلكية تمكن موظفيك من 
الاتصال ببعضهم وهم على الطريق › دون الاضطرار للانتظار حتى العودة إلى 
الكتب أو الرجوع للفندق للاتصال مما يمكنهم من إنجاز الكثير من العمل فى 
وقت حقيقى ؛ ولأن شبكات العمل اللاسلكية تستخدم إشارات الراديو ( عكس 
الأسلاك والكابلات ) للاتصال بشبكة العمل المحلية › فإنها تمنحك القدرة على 
الاتصال من عدد متنوع من الأماكن . 


الدكتور ' آرثر لافين " هو طبيب أطفال يمتلك عبادة طب أطفال فى ' بيتش وود " 
ب ' أوهايو ' » وبوجود اثنين من الأطباء وبعض الممرضات وفريق من المساعدين ؛ 
فإن تلك الميادة تعد نموذجاً واقعياً للمشروعات الصفيرة . وعندما افتتح الدكتور 
' لافين " عيادته » استخدم جهازًا خادمًا لشركة مايڪروسوفت خاصًا 
بالشروعات الصغيرة » وكان سميداً للغاية بالنتائج . ولأن سطح المڪتب الخاص 
بجهازه كان موجوداً على جهاز الخادم وليس على سطح المكتب الخاص 


بالكمبيوتر › فإنه يستطيع الوصول لسطح المكتب الافتراضی من آى مڪان . 
ولذلك فإنه . على سبيل المثال . إذا تلقى مكالمة ذات ليلة من والد لطفل مريض فإنه 
يستطيح الدخول إلى حاسبه المنزلى ويتصل بحاسبه فى المكتب ( ويالمناسبة تبدو 
الواجهة متطابقة كما لو كان يعمل على حاسبه فى المكتب ) ويقرا السجل 
الخاص بالطفل » ويمرف تاريخه المرضى بالضبط › والملاج التى يتلقاه وهكذا . 
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ڪما قام اندڪتور "لافين "بتر ڪيب وله للنترنت وا مقع 
إلكترونى داخلية يمكن لفريق العمل فقط الذخول إليها . ويمكنها۔ على سبيل . 
المثال أن تملن عن الاجتماع القادم لفريق العمل › وتضع قائمة بجدول الإجازات.› 


وتنشر الأحداث المهمة وهڪذا . وقد آخبرنى الدكتور لافين " بانه يحب 
شبكة العمل تلك لأنها " تريط فريق العمل ببعضه "» ويعتقد أن المشروع قد وفر ٠‏ 
بالفمل ما يقدر بين أريمين وخمسين ألف دولار هذا الام ؛ وذلك بسبب . 
التكنولوجيا التى مكنته من استئجار عدد اقل من الموظفين . 


وتتطور شبكات العمل اللاسلكية نترپغا ¢ وکلہا زادت البيعات > انخفض 
السعر ؛ ولذا قان النظام اللاسلكى لم يکن ف أبدا أو متاحاً بسهولة وإذا 
اُردت إنشاء شبكة عمل محلية لاسلكية لشروعك الصغير › > ضع تلك النصائح فى 
الأعتبار : 

بار : 


ه تفهم الحاجة إليها . إن الشروعات الصغيرة اليوم تختلف كثيرا عن تلك التى 
کانت فى الأيام الخالية . فإن المشروع الصغير الجديد › ينبغى أن يكون 
ودا بالتكنولوجيا الفائقة ويدار بواسطة أجهزة الكمبيوتر » وعلاوة على 
ذلك ؛ فإن الأيام التى كان الموظفون يذهبون فيها للعمل فى الساعة التاسعة 
صباحا ويغادرون فى الخامسة مساء قد انقضت » فمع التشارك فى الوظائف 
ومرونة الوقت وتغير جداول المواعيد وسهولة الحركة المتزايدة › يعمل الكثير 
من الموظفين فى أوقات وأماكن مخالفة للعادات القديمة . وطبقاً لوقع 
Microsoft .com/ sma! business‏ » فإن موظفى الشروعات الصغيرة 
يجلسون على مكاتبهم بنسبة ثلاثين با لمائة من الوقت . ومکذا > فان 
شبكات العمل اللاسلكية من الممكن أن تجعل موظفيك أكثر إنتاجا . على 
سبيل الثال : يمكنهم بين الاجتماعات تصفح البريد الإلكترونى أو دراسة 
أحد العروض . وعلاوة على ذلك › فإن الوظفين عندما يستخدمون 
الحواسنب المحمولة أو أجهزة امساعد الشخصى الرقمى ( ۴04s‏ ) › 
أو حتى هواتفهم › فإنه يكون بمقدورهم الاتصال بشبكة العمل » ولكن إذا 


تكنولوجيا المشروعات الصفغيرة ۱۳۴۳ 


كان لديك مشروع أكثر تقليدية فإن شبكة العمل اللاسلكية حينئزٍ قد لا تكون 
ضروریه , 1 

ه أوجد بائعا متخصصا فى المشروعات الصغيرة . بالطبع يمكنك إبرام صفقة أفضل 
مع شركة أصغر » ولكن فى حالة التكنولوجيا المتطورة ›» من اللذكاء أن 
تتعامل مع شركات عريقة لديها البنية التحتية التى تساعد على إنجاح 
شبكة العمل اللاسلكية الخاصة بك . 

ه استعن بأحد الخبراء . كلما كانت شبكة العمل الخاصة بك أكثر ضخامة 
( ومن ثم كان مستخدموها أكثر عددا ) » كان من الصعب والأكثر تعقيداً أن 
تؤسس شبكة عمل لاسلكية وتحافظ على صيانتها » ومن الحكمة أن تستعين 
بخبير فى تكنولوجيا المعلومات ليؤسس لك الشبكة بشكل جيد من البداية . 


الأجهزة المحمولة 
إن الأجهزة اللاسلكية هى أحدث الأجهزة العديدة ( والمتزايدة باستمرار ) فى 
ترسانة الشروعات المحمولة : 


الحواسب المحمولة 


أن الخوامب اليخمرا ايحت اخ وزنا وأرخضن هرا ولت داب 
استخدام البريد الإلكترونى وشبكة الإنترنت » فإن الجهاز الذى يختاره العديد 
من أصحاب المشروعات الصغيرة المحمولة هو الحاسب المحمول . والشىء الذى 
جعل استخدام الحاسب المحمول أكثر جذباً هذه الأيام ليس فقط زيادة عمر 
بطارياته › ولكن أيضا وجود البطاقات اللاسلكية التى تمكن مستخدميها من 
الدخول إلى شبكة الإنترنت من أى مكان . 


أحدث جهاز من أجهزة الحواسب المحمولة المعيارية هو جهاز " 1١1٤٤ ۲٣‏ " وهذا 
الجهاز يستخدم برنامج كتابة يمكن المستخدمين من إدخال المملومات عن طريق 


الكتابة العادية » وقد أثبتت هذه الأجهزة تميزاأً عند استخدامها فى 
الاجتماعات . 


۳¢ الفصل الثالك عشر 


تحذير : تتم سرقة أكثر من نصف مليون حاسب محمول کل عام › ولذا فمن 
امهم أن تحمى الحاسب المحمول الخاص بك . أولا : احرص على أن تبقيه 
بجوارك دائما » وخاصة فى المطارات ؛ حيث يبحث اللصوص عن أية حواسب 
محمولة يغفل عنها أصحابها . فعليك » وخاصة فى استراحات المطارات - أن 
تحتفظ بحقيبة حاسبك المحمول بالقرب منك . ( هناك عدد غير قليل من رجال 
الأعمال سرقت حواسبهم المحمولة ؛ حيث تم اختطافها من من أحزمة حقائبها 
وهی محمولة بلا اتام ) . وعليك التفكير أيضاً فى التأمين على حاسبك 
المحمول › ويمكن شراء وثيقة تأمين له بأقل من مائة دولار . وعلاوة على 
a‏ 
تلك الوثائق التى تغطى معظم التلف تجعل من الأسهل شراء جهاز جديد . 
وأخيرا » فإنه يمكنك شراء برنامج كمبيوتر يستطيع تعقب حاسبك المحمول 
حتى وصلته الجديدة بالإنترنت إذا سرق فى أى وقت . 


موقع شركة " آبسولوت سوفت وير " لإنتاج برامج الڪمبيوتر التى يمڪنها تعقب 


الحواسب المحمولة المسروقة هو : www.absolute.coın‏ 


المساعد الشخصى الرقمى / الهاتف الخلوى 


من المعتاد أن يتم التعامل مع المساعد الشخصى الرقمى ( ۲2۸ ) والهواتف 
الخلوية على أنهما جهازان منفصلان مختلفان : فالهواتف الخلوية تجری 
الكالمات الهاتفية فى حين أن الساعد الشخصى الرقمى يجعلك منظما »› وأحد 
أفضل التغيرات فى تكنولوجيا الأجهزة المحمولة هو ظهور جهاز شامل يمكنك 
REE E‏ . فإن منتجات مشل 
ˆ بلاکبیری ˆ . إيه . كيو  ”‏ ” تريو ” وغيرها تمكنك من إجراء 
الكالات ê : a‏ واستقبال البريد الإلكترونى › والتقاط الصور › 
والعمل ؛ وبالطيع اللعب بالألعاب . 


تكنولوجيا المشروعات الصفيرة ° 


أجهزة التتبع عن بعد 

إن الكثير من الأجهزة الذكورة سابقا » وكذلك المنتجات الأخرى المستقلة 
توفر خدمهۀ ۾ التتبع عن بعد » وهذه تمكنك دائماً من معرفة المكان الذى تتواجد 
فيه وألا تتوه مطلقا > وهذا جيد بشكل خاص › إذا كنت تسافر كثيرا ؛ فان 
موقعك المضبوط یتم تحدیده من خلال نظام تتبع به قمر صناعی يدور فی محور 
ويرسل إشارات إلى الأرض وكذلك يستقبل منها . 


الؤتمرات من خلال كاميرات الفيديو 

هناك وسيلة أخرى ربما يجدر بك التفكير فيها وهى عقد المؤتمرات من خلال 
كاميرات الفيديو » وقد نهضت هذه التكنولوجيا وخاصة بعد هجمات الحادى 
عشر من سبتمبر › وبينما كانت الؤتمرات من هذا النوع تعقد بواسطة کامیرات 
الفيديو والهواتف › فإن هذه التكنولوجيا تخضع للتعديل والتغيير ( شأنها فى 
ذلك شأن أى شىء اخر ) من خلال موقع الإنترنت . فإن ور کامیرات 
الفيديو من خلال شبكة الإنترنت تمكنك من الاجتماع بالناس عن بعد بواسطة 
صفحة موقع إلكترونى معدة ET‏ > أومن خلال کامیرا الإنترنت والتشارك فى 
عروض برنامج ” باوربوینت ” وتعقد اجتماعا افتراضیا ؛ حيث إنها أقل تكلفة 

من الطرز التقليدية » ومن الممكن إجراؤها بواسطة حاسبك المحمول وأنت على 
الطريق . 


شبكة الإنترذت الداخلية 


هناك اتجاه شائع اخر فى عالم امال ة وهو استخدام شبكة الإنترنت 
الداخلية لتسهيل التواصل بينك وبين فريق عملك » وشبكة الإنترنت الداخلية هى 
شبكة عمل متصلة بالإنترنت متاحة فقط لك ولوظفیك وريما لشركاء وعملاء معینين 

ووجود شبکه الإنترنت الداخلية يحقق فائدة كبيرة للعديد من اتخات 
الشروعات الصغيرة . آوا : إذا كان لديك الكثير من الأشخاص الذين يعملون 
بعيدا عن مكان العمل ( على سبيل المثال : أن تكون لديك شركة افتراضية › 


۳۹ الفصل الثالك عشر 


أو شركاء مسافرون › أو موظفون أو مندبو بيع متنقلون . وهكذا ) › فإن الاتصال 
فى هذه الحالة يمثل مشكلة . تمكنك شبكة الإنترنت الداخلية على الدوام من 
توصيل نفس الرسالة لكل شخص › وعليها ( والمقصود بها على موقع الشركة 
الإلكترونى الداخلى ) يمكنك وضع أحدث الإنتاجات » وتقارير المبيعات واللوائح 
ومواعيد الاجتماعات وجداول العطلات وملفات ۴2۴ المهمة والمعلومات الأخرى 
التى يحتاج إليها أى شخص . 

وهذه الشبكة يمكنها أيضا خلق صداقة حميمة . فمن خلال حجرات الدردشة 
والرسائل الفورية › يمكن لتلك الشبكة أن تكون مقهى القرن الحادى والعشرين - 
أى المكان الذى يتعرف فيه كل شخص من موظفيك على الآخر › ويتبادلون 
الأفكار » ويتحادثون فيما بينهم عن شئون العمل . والأهم من هذا هو أنه يمكن 
للناس من خلال تلك الشبكة العمل والمشاركة فى نفس المستندات واللفات › 
وطبقاً لهذا فإن أحدث نسخ هذا املف ستكون متاحة على الدوام وفى مكان 
يستطيع أى فرد الوصول إليه بسهولة . 


يمكنك الاستمانة بأحد الخبراء لينشئ لك شبكة إنترنت داخلية أو يمڪنف 
شراء منتج ممروض فى السوق مخصص لذا الفرض ء وبغض أشهر تلك البرامج 


هی ' إنستانت إنترنت بيلدر ' › ' إنتراسمارت ' » " إنترانت ميوت ' › 
إنفوستریت " » وينبفى أن تكون تكافتها اقل من مائة دولار فى العام . 


تأمين الكمبيوتر 
لتجنب ضياع الوقت أو المستندات أو قوائم العملاء أو ما هو أسوأ من ذلك › 
إليك بعض الخطوات البسيطة التى يمكنك اتخاذها لضمان أمان جهاز الكمبيوتر 
أو شبكة العمل الخاصة بك . 


نحن نسمع ڪثيراً عن دودة التجسس والفيروسات . فما هى بالضبط ؟ الفيروس 


هو برنامج يدمر البيانات . دودة التجسس هى برنامج يرسل نسخا من نفسه 
للأشخاص الموجودين فى دفتر عناوين البريد الإلكترونى الخاص بك . 


تكنولوجيا المشروعات الصغيرة ۱۴۷ 


احصل على برنامج جدارالنار 


برنامج جدار النار هو برنامج يقوم بعملين . أولا : يقوم بإخفاء جهازك عن 
الإنترنت عموما »> ومن ثم لا يستطيع القراصنة أو الفيروسات رۈيته . ئانيا : إذا 
حدث وأصاب جهازك ای فیروس ( فان هذا البرنامج يحذرك ويمكنك من 
إيقافه من الانتقال لأجهزة الكمبيوتر الأخرى من خلال الشبكة › وكما يقتضى 
الاسم > فان هذا البرنامج یمثل جدارا عازلا بين جهازك والعالم الخارجى . وهذا 
یوجد لدی موقع zonealarm.com‏ _ برنامج رائع يمكنك تحميله على جهازك 
مجانا . 


احصل على برنامج مضاد للضبروسات 


على الرغم من أن الغرض من برنامج جدار النار هو حمايتك من التدخلات 
الخارجية غير المرغوب فيها › إلا أنها تحدث › وتعد البرامج الضادة 
للفيروسات هى خط الدفاع الثانى لديك » ووجود برنامج مضاد للفيروسات لتك 
هو أمر لابد منه ؛ حيث إنه يحذرك من المشاكل المستقبلية وأيضا يخلصك من 
امشاكل اموجودة بالفعل › وتقوم کل من شرکه ” سيمانتك » و“ ماكافی ” 
بإنتاج برامج مضادة للفيروسات جيدة للغاية . 


تنتشر الفيروسات الجديدة باستمرار » ولذا فإنه من المهم أن تحصل على برنامج 


مضاد للفيروسات بمڪن تحديثه من خلال موفعه الإلڪترونى › وأن تقوم 
بتحديثه كل شهر أو ما يشبه تلك المدة . 


احم نفسك من برامج التجسس 


* جاسوسة ” غير ضرورية وغير مرغوب فيها » ويجب أن تقوم بتشغيل البرامج 
الضادة للتجسس على فترات ثابتة ومنتظمة للمحافظة على سرعة أجهزتك . 


۴۸ الفصل الثالكث عشر 


„ lavasoftusa.com/software/adaware/spybot.com 


احتفظ بنسخ احتياطية من بياناتك 


إن فقدان البيانات بسبب وجود فيروس هو تجربة مريرة للغاية ( جرب 
فقدان أربعة فصول من أى كتاب ! ) ؛ ولذا فمن الأهمية بمكان أن تحتفظ بنسخ 
احتياطية من البيانات بانتظام > .ومن السهل حفظ المستندات المهمة على إحدى 
الأسطوانات المدمجة أو مشغل الأسطوانات . 


الفصل الرايع عشر 
تا 


درامج الكمبيونر الخاصة 
بالمشروعات الصغرة 


إن شراء أجهزة الكمبيوتر المناسبة وتشغيلها بشڪل صحيح لا يقل 
تعقيدا عن بناء مفاعل نووى من أجزاء ساعة اليد فى حجرة مظلمة 
اا انانك فة . 


- دیف باری ˆ 


إن الهدف من برامج الكمبيوتر هو أن تجعل مشروعك أكثر فعالية » وعلى 
الرغم من أنه من الفترق أن توفر لك الوقت وأن تجعل الأمور تسير بشكل أكشر 
سلاسة » فإننا ا نعرف أن الحال لا يكون هکذا دائماً وجود آلاف 
مج الكمبيوتر سواه الوجودة مسقا أو التاحة تجاريا > فإنه آخيانا يكون سن 
E‏ > ولذا فإننا سوف نتطرق فى هذا 
الفصل لبرامج الكمبيؤتر التى يحتاج إليها مشروعك بالفعل ونعطيك فكرة عن 
الخيارات المتاحة أمامك . 
تحذير : هناك الكثير جداأ من برامج الكمبيوتر المتاحة فى السوق هذه الأيام 
بشكل يجعل من المستحيل تحليل كل منتج متاح من هذه البرامج › ولكن 
البحث الجيد عبر الإنترنت سيمكنك من مقارنة عشرات النتجات e‏ 
ولکننی أريد إعطاءك فكرة عن المنتجات الرائدة فى السوق وكيفية المقارنة 
بينها » وهذا لا يعنى أن هذه هى المنتجات المتاحة فقط ؛ لأنها ليست كذلك 


۳۹ 


f‏ \ الفصل الرابع عشر 


بالفعل » ولكننى وجدت أنه عندما تكون هناك منتجات قليلة بارزة فى مجال 
معين فإنها تكون كذلك لسبب وجيه - هو لأنها عادة تكون الأفضل . 


www.mysimon.com : pَۍagkl‎ 


أدوات المكتب 


أصبحت كل المكاتب الآن تقریبا يتم تجهيزها قتا ن الأنواع الأساسية 
من أدوات المكتب التى تمكنك من إعداد المستندات البسيطة وهكذا › وبينما تعد 
تلك البرامج منتجات جيدة » فإنك إذا كنت جادا فى إدارة مشروع صغير ناجح 
فإنه فى الغالب سيتوجب عليك التطلع لشىء أكثر قوة › وينبغى أن تكون 
أدوات الكتب الجيدة عبارة عن برنامج متكامل يمكنك من إنشاء الستندات 
والجداول » وإنتاج الواد التسويقية › وإدارة البريد الإلكترونى والاتصالات › 
والمزيد » وحيث إن طقم البرامح الخاص بمكتبك هو أداتك اليومية الأساسية 
اللازمة لتنظيم وإدارة مشروعك › فإنك ينبغى ألا تتردد فى شراء طقم جيد من 
البرامج > فهذا أمر لا يمكن إهماله . 


نسخة برنامح ' مايكروسوفت أوفيس للمشروعات الصغرة" 


أصدرت شركة “ مايكروسوفت ” نسخة جديدة للمشروعات الصغيرة من 
برنامج " أوفيس ” الذى أثبتت نجاحه لسنوات عديدة » وهى تستحق التفكير 
فيها ؛ فقد صممت بالفعل وفى الحسبان أصحاب المشروعات الصغيرة . وكما هو 
الحال مع النسخ العادية من برنامج " أوفيس " › فإن برنامج ” أوفيس 
للمشروعات الصغيرة " عبارة عن حزمة من البرامج الأساسية : برنامج " وورد ” 
( لعالجة الكلمات والنصوص ) » ” إكسيل ” ( للجداول ) › “ أوت لوك ” 
( للاتصالات › والتقويم » والبريد الإلكترونى ) › برنامج " ببلشر ” 
( للجرافيك ) . وهى تصدر الآن بإضافة برنامج ” باوربوينت ” ( الخاص 
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بالعروض ) › ومنتج جدید آخر یسمی ” بیزنس کونتاکت مانجر ” والذی يمکنك 
من تتبع المعلومات ومساعدتك فی تحويلها إلى صفقات › وهذا هو زعیم البرامج 


برنامج ' کوریل وورد بیرفکت أوفیس ' 


عندما يتعلق الأمر بطقم أدوات المكتب فإن بر نامج " وفيس مايكروسوفت " 
أو برنامج " کوریل وورد بیرفکت أوفيس " ينبغى أن يكونا الخيارين الأساسيين 
لك » ویأتی برنامج ” كوريل ” مزوداً ببرامج " وورد بيرفكت " ( لعالجة 
الكلمات والنصوص ) › ” كواترو برو ” ( للجداول ) › ” کوریل بریزنتیشن 
( لتقديم العروض ) »› ” كوريل سنترال ” ( للمواعيد والبريد ا ) . کیا 
هو الحال مع برنامج " مایكروسوفت أوفيس “ ؛ فإن هذا البرنامج يعد شا 
رائعا للتعامل مع مهامك الكتبية اليومية › والسؤال الحقيقى هو أن تقرر إذا ما 
کنت ترید العمل فی ظل وجود برنامج ” مایکروسوفت ” أو برنامج ” کوریل " 


برنامج ' مایکروسوفت ورکس ' 

وهذا برنامج للاستخدام المنزلى ويستخدمه الطلاب کثیرا کیا يستخدم أمحاب 
الشروعات برامج 2 " إكسيل ”" د ˆ باوربوینت ” › ولا یاتی برنااچ 
البرنامج من من الممكن أن فی بالغرض > ومن الصعب مقاومة ا مائه 
دولار ) . ومن خلاله تستطيم الحصول على أعمال بسيطة من الجداول والتقويم 
ودفاتر العناوين ومعالجة النصوص وبعض الإضافات الجذابة ( برامج كمبيوتر › 


برامج الكمبيوتر الخاصة بالاتصالات 


مج الكمبيوتر الخاصة بالاتصالات ھی برامج ج الفرض منها en‏ أخبار 
ت والعملاء المستقبليين وتحويل امعلومات إلى عملاء › وأى 
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برنامج اتصال جيد 2 جید ینبغی أن تکون لديه ا لمقدرة على تقل معلومات الاتصال 
المهمة من برامج ا والتكامل مع برامج ج البريد الإلكترونى 


۸۲٥1 ١ برنامج‎ 


مثل البرامج الشبيهة الأخرى » فإن برنامج ! آ٣۸‏ ر والذى كان منتشرا 
لبعض الوقت ) يمكنك من : 


© التحكم فى معلومات الاتصال فى مكان واحد » وتلك المعلومات تشمل أسماء 
الأشخاص وأسماء المشاريع التجارية وأرقام الهواتف والعناوين › وهكذا . 
إدارة المعلومات والعملاء والبائعين 
متابعة كل علاقة تجارية . 
وضع نماذج التنبؤ بالبيعات . 


ومن الممكن أن یستخدم برنامج ۸٣1!‏ بواسطة أكثر من شخص فى نفس 
الوقت » ومن ثم يحتفظ كل فرد بمعلومات عن العملاء والبائعين فى مكان 
مركزى › ولكن هناك بعض الأشخاص الذين يواجهون صعوبة فى دمج 
برنامج ! ۸٣1‏ مع برنامج ” أوت لوك “ )0ەاااه . 


برنامح جولدم‌این 


يوجد برنامج عتیيق فی هذا المجال » وهو برنامج جولدماین "الدذى يعتبر 
خیارا شائعا. e‏ يشبه برنالج “ مایکروسوفت 2 ؛ حبث 
ویتکامل ا بسهولة پا “ أوت لوك "“" e‏ 
إکستشانج " « ” لوتوس نوتس ' ۰ سی .سی u‏ » كما ان ادوات 
التحكم فى الاتصال الخاصة بابرا أدوات فعالة . على سبيل المثال : عندما 
تکتب خطاا أو فاکساً أو بریدا لكترونيا ُ ا 2 تلقائیا 
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التعاملات » وتخصيص الحصص للموظفين « وتتمكن بسهولة من وضع التقارير 


برنامج ' مایکروسوفت بیزنس کونتاکت مانجر '( 8٣M‏ ) 

وهذا البرنامج يتيح لك إدارة فرص العملاء والمبيعات بكفاءة عالية › فإذا 
أردت الإجابة عن سؤال مثل : ما احتمالات تحقيق نسبة ثمانين بالمائة من 
الصفقة ؟ أدخل البيانات فی هذا البرنامج > وانتق نتق الصفقات ذات الاحتمالات 
الأعلى » وحدد غا لتلقی الرد »وأيشر بالنجاح ! فان احتمالات تحقيق 
أعلى المبيعات قد أصبحت جزءا من تقويمك كما يتيح لك هذا البرنامج إنشاء 
تقرير من بين عشرين تقريرا يمكن نقلها إلى برنامج " وورد “ او ” إكسيل ” 
ولكن لاحظ أنه عند التكامل مع برنامج " أوت لوك . فإن كلا البرنامجين 
ر يستغرق وقتا لیتم ت تحمیله . 


برامج الكمبيوتر الخاصة بالمحاسبة 


إن وجود برنامج كمبيوتر جيد خاص بالمحاسبة هو أيضاً ضرورة لابد منها 
لأى مشروع صغير لديه موظفون . وإذا کان مشروعك الصغير مقتصرا عليك 
فقط › فقد يمكنك إدارة الأمور بواسطة برنامج بسيط لإدارة امال مثل برنامج 

کویکن ' ' . ولكن إذا كان مشروعك كبيرا أو فى طريقه لأن يصبح كبيرا › 
فحينئزٍ لابد من وجود واحد من البرامج ج السرودة فيما يلى . وجميع تلك البرامج ج 
توفر أدوات متماثلة : وضع الميزانية › وإدارة الحسابات المرتقبة › والرواتب › 
یوفر خدمات تحتاج إليها وتعجب به من ناحية الأداء الوظيفى . 


برنامج ' کویك بوکس ' Quick 00s‏ 


وهر البرنامج العيارى فی هذا المجال ؛ فلديه سطح بینی بدیھی سهل 
الاستخدام ( وأدوات فعالة والتی تضع كلا من أصحاب الشروعات الجديدة 
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لأساسية ولكن لديه أيضًا وظائف e‏ كإدارة القروض ۲ › والتنبؤ بتدفق 
الذقد › وتعقب الأصول الثابتة وتعقب سرعه ه الإنجاز. 


یر نامع المحاسبة المتكامل ييستش بیتش تری کومبلیت أکونتنج ]٤2٤م‏ 
complete Accounting‏ 

وهذا البرنامج يعد أيضاً خياراجيدا » وهو جيد بشكل خاص فى التعامل مع 
التجارة الإلكترونية ( ولديه مجموعة من امزايا المالية املستخدمة . ومن بين 
أفضل الخيارات توجد وظيفة التحكم فى ا الخام والتى تمكنك من مراقبة 


النتج حسبا الحجم واللون وكذلك وظيفة تقر ير التسجيل اليومى والتى تعد 
بمثابه لقطه فوتوغرافية لنشاطك اليومى . 


برنامج ما یوب بلس ءں!۴ bاMy0‏ 
وهو برنامج أكثر بساطة وأقل سعراً » ولا يقدم خيارات أكثر تطورا مشل 


تصورات تدفق النقد » والنسخه الجديدة من هذا المنتج تمكنك من إجراء عملية 
مدفوعات بطاقة الائتمان ›» وعمليات الإيداع فی حسابات الوظفين . 


برنامج سیمبلی أكونتنج ع1!n† simply acco‏ 


وهذا البرنامج سهل الاستخدام ( وأقل تكلفة »> وخيار جيد للمشروع المغير 
الذى لديه احتياجات حسابية أساسية وميزانية محدودة . 


براع الكمبيوترالخاسة بتغطيط الشرومات 


ا أمناسة لای ف شخص يدير a‏ ضفرا یرغب التفكير بصورة منطقية 
مخططة › ويضع اورا للأحداث »> ومن ث يواصل العمل لعرفة مدی دقۀ 
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تطبيق الخطة » وسوف يأخذك أى برنامج تخطيط جيد من خلال الخطوات 
الضرورية لوضع خطة فعالة يمكن تطبيقها . 


برنامج بیزنس یلان برو ٥٣م‏ ہدام Business‏ 


وهذا البرنامج هو أفضل البرامج مبيعا فى مجال تخطيط المشروعات لسبب 
وجيه » وهو أنه مفيد لأصحاب المشروعات المبتدئين والخبرة على حد سواء ؛ 
فإنه يساعدك بسهولة على تطبيق كل بند فى الخطة ر( أى اللخص التنفيذى ». 
وتوقعات البيعات › وهكذا ) » ويحتوى على أكثر من أربعمائة نموذج لخطط 
ا لمشروعات . والخطة الموجودة فى ملحق هذا الكتاب هى إحدى تلك النماذج : 
ومع وجود مواد الطباعة الرائعة والرسوم البيانية والجداول » فإن البرنامج يعد 
أيضا سهل الاستخدام ؛ إنه لخيار رائع . 


إن پرامج ٣‏ بالو آلتو منتج برنامج - Bi plan pro‏ . لدیه ایضاً منتج آخر 


a SS PRS 
e E plan pro 


Business plan writer jiیlر درنامج بیزنس إلڻن‎ 


وهذا ا یطرح عليك بعض الأسئلة و ذلك يساعدك على التوصل 
لإجابات لتلك الأسئلة بشكل مقنع > كما أنه يعرض أمثلة طوال تلك العملية 
ولدیه مثات النماذج من الخطط ويساعدك طوال رحلتك التجارية ۴ 


برامج الكمبيوتر المضادة للضروسات 
والرسائل الإعلانية المزعجة 


إن الوباءين التكنولوجيين التوأم للعصر الحديث - فيروسات الكمبيوتر ورسائل 
البريد الإلكترونى الإعلانية امزعجة -لابد من مواجهتهما إذا كنت تريد تحقيق 
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الإنتاجية فى العمل ؛ وحيث إن الفيروس من الممكن أن يدمر جهازك › 
والرسائل الإعلانية المزعجة من الممكن أن تبطئ العمل بدرجة شديدة › فإن 
احتواء تلك المشكلات أمر حيوى › وكما ناقشنا فى الفصل السايق » فإن شركتى 
" سيمانتك ” و ” ماكافى ” تنتجان برامج رائعة مضادة للفيروسات › وعلى الرغم 

من أن برامج التحكم فى الرسائل الإعلانية المزعجة يكون مدرجا فى العديد مسن 
أدوات الكتب فى هذه الأيام > فانك لا تزال بحاجة لساعدة إضافية . 


Mcafee Spamkiller كر‎ pk yآفاکام برنامج‎ 


من المكن تقليل رسائل البريد الإلكترونى غير المرغوب فيها بواسطة هذا 
البرنامح › فإنه باستخدام المرشحات والتقارير والقوائم » يعوق هذا البرنامج تلقى 
الكثير من رسائل البريد الإالكترونى المزعجة › ويراقب بريدك الإلكترونى › 
ويحجر على الرسائل التى تنفذ إليه . 


برنامج میJ‏ وور Mailwasher‏ 

وهذا برنامج رائع آخر- والأفضل - أنه مجانى . تصفح الموقع : 
ùÎİ las mailwasher.net‏ منتجى هذا البرنامج - شركة ” بانيك وير سوفت 
وير “ - يقدمون برنامج تنقية جيدا للغاية ومجانا أيضا . 
برنامج نورتون آتێy‏ سبlم Norton Antispam‏ 


إن منتجى برنامج نا4 [0۲۲٥١‏ لديهم أيضاً أداة فعالة للغاية لواجهة 


عليك ايشا بتشمیل رامع لاد للتجم من :5 تفع الموقع اتال . 


wwwspybotkoon ٭3‎ WWW. ylavasotfusa.com/softwareladawarelor 
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حلول التجارة الإلكترونية 


يحتاج ای مشروع ایر يا إلى موقع إلكترونى فى الوقت الحالى لأسباب 
عديدة » وعلى الرغم من أن إنشاء موقع إلكترونى يعد أمرا قا ل حد ما 
ويحتاج إلى شخص بارع › وعلى الرغم أيضا من الواقع الأكثر تعة تعقيدا تعقيدا التى 
لا تزال بحاجة لمساعدة خبير » فإنه توجد حلول متاحة فى لأسواق لتلك 
الشروعات الصغيرة التى تحتاج فقط إلى موقع إلكترونى أساسى › وهذه البرامج 
سوف تساعدك على تصميم ونشر موقع جيد . 


برنامج ماکرو میدیا دریم Ãlڙر Macromedia Dreamweaver‏ 


وهو أحد أشهر البرامج بين المحترفين : ولديه عدد لا پأس به من الأدوات 
والتطبيقات والخدمات الأخرى اللازمة لإنشاء وتشغيل المواقع الإلكترونية . 
ويقول أحد الخبراء : " إنه سيل جدا فی الاستخدام 


برنامج میکروسوفت فروiة Microsoft Frontpage zı‏ 
وهو منتج آخر سهل الاستخدام يمكنك من إنشاء المواقع الإلكترونية بشكل 
بدیهی › وخاصه ha a E A DS‏ ” مایکروسوفت 
وفيس ” ؛ حيث يستخدم هذا a‏ نفس الواجهة التى يستخدمها برنامج 

مثل ” وورد ” › ویعمل هذا البرنامج بن بنجاح مع المبتدئين ومن هم أكثر خبرة فى 
تصميم المواقع الإلكترونية › ولاحظ أن مضيف موقعك الإلكترونى سوف يحتاج 
إلى امتدادات هذا البرنامج الموجود بجهاز الخادم لموقعك الإلكترونى حتى يعمل . 


برنامج نت اوبجیکتس فارچن ۴usion‏ اءء‌زط۲0ءN۸‏ 

وهذا البرنامج السهل الاستخدام يساعدك على إنشاء موقع بواسطة تكنولوجيا 
06 والتی تشیر CSE E E CE‏ 
وفی نفس الوقت يقدم لك أدوات تسويقيه › ومعالجة لبطاقات الائتمان › وخاالا 
أخرى للتجارة الإلكترونية . 
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ا 0ه للمشتروغات الم تيرة لول راسد بدا م 


RR OGTR E TE Ê‏ » يمڪنك 
K . ip emt busiiessyahoo com ٤‏ 


إن الفثات السابقة ينبغى أن تمنحك فهماً أساسيا لأنواع برامج الكمبيوتر التى 
يستخدمها العديد من الشروعات الصغيرة والخيارات المتاحة لك فى كل فئة › 
وربما تحتاج إلى برامج إضافية - كبرامج الشراء - ولكن كقاعدة عامة » سوف 
تمنحك هذه البرامج افا تيا . 


الال 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الخامس عشر 
اا 
سهولة الحسابات 


لا يوجد بين المشاريع ما يضاهى الأعمال السينمائية ولڪن يوجد 
الكثيرمن المشاريع التى تشبه مجال الحاسبات ˆ . 


ديفيد ليترمان " 


إن المحاسبة هى طريقة للحفاظ على تحقيق تحقيق النتائج » فإذا كان غرض المرء 

من المشروع هو تحقیق ريح > فإن طرق المحاسبة الجيدة تساعدك على معرفة 
مدى جودة أدائك » وليست بالطبع جذابة ومثيرة ولكنها أيضا مهمة . تذكر : 
هناك جانبان لشروعك : القيام بالأشياء التى تحبها › والقيام بالأشياء التى 
يجب عليك فعلها » وتقع المحاسبة فى الفئة الثانية ( بالطبع مالم تكن 
محاسبا ) . 


اساسيات المحاسبة 


إن المحاسبة هى عملية عامة تنطوى على مراقبة دخلك ونفقاتك ثم استخدام 
تلك البيانات لفحص الوضع ال الى لشركتك . وأداتك الأساسية هنا هى - دفتر 
الأستان العام ؛ فهو اكان الذى تتعقب فيه جميع التعاملات المالية للمشروع . 
ثم يتم استخدام تلك العلومات لوضع البيانات الالية كاليزائية العمومية 
وحساب الأرباح والخسائر › والفترة المحاسبية هى فترة محددة من الوقت 
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يمكن خلالها مقارنة التقارير المالية لأى مشروع مع بعضها » ومن الممكن أن 
تكون شهرية أو ربع سنوية أو سنوية . والسنة الواحدة فى الحياة المالية لأية 
شركة تسمى سنة مالية . 

ويتكون دفتر الأستاذ العام من أريع فئات أساسية : هى الأصول » والخصوم 
والدخل › والنفقات . وجميع مداخل دفتر الأستاذ هى مداخل مزدوجة . وتحفظ 
الخصومات جهة اليسار والائتمان جهة اليمين › وبالنسبة لكل معاملة مالية 
تنتقل الخصومات والائتمان فن أحد جوانب الدفتر إلى الآخر . على سبيل 
الثال : عندما تبيع شيئا ما فإنك تسجل أية صفقة ( الائتمان ) فى أحد 
الجوانب » ولكن يجب عليك أيضا أن تخصم المادة الخزنه من الجانب المدين 
أى الجانب الآخر › وينبغى أن يكون مقابل كل خصم ائتمائًا 5 له » 
وعندما لا تتساوى خصوماتك وائتمانك فإن دفاتر حساباتك لا تتزن . كما أن 

جميع الخصومات والائتمانات إما أن تزيد أو تنقص أية موازنة 


يهود تاريخ دفترالأستاذ المام ذى المدخل المزدوج إلى القرن الخامس عشر 
وقد جاء آول وصف مڪتوب له من مخطوطة ل بينديتو ڪوتروجلى ' عام 


£0۸ « ڪما أدرجه لوڪاباسيولى “فى عمله اميم < Summa de‏ | 
Arihmetica,Geometria, Proportionion proportionalita‏ وا لذی طبع فى . 


فينيسا " ب " إيطائيا ( شی مطبغة جوتبنرج ) عام ۱٤۹٤‏ . 


وکل مجال یزود دفتر الأستاذ بالعلومات هو أيضا دفتر اأستاذ فرعی یحتوی 
على تفاصيل عما يدور من أحداث . على سبيل المثال : يتم تسجيل المبيعات 
والدفوعات اليومية فى الدفاتر الفرعية الخاصة بالمدفوعات والمقبوضات › ومن ثم 
يزداد النقد ويقل الجرد فى دفتر الأستاذ العام . وفى الفصل السابق تم سرد 
برامج كمبيوتر مختلفة خاصة بالمحاسبة . ومن الأسهل كثيرا أن تفهم كيفية 
عمل دفتر الأستاذ إذا اشتريت برنامج كمبيوتر خاصًا بالمحاسبة مثل “ كويك 
بوکس “ ؛ حيث إنه سيسير معك طوال العملية الحسابية ويحقق لك الكثير . 


عندما تقوم بتظيم قسم المحاسبة الخاصة بمشروعك الضخز فة الأفضل ان 
تستعين بموظفين على الرغم من أن موظفاً وأحداً بٳمڪانه التمامل مع ڪل 


شىء . . ولكن تكمن المشكلة فى وجود شخض واحد فقط للقيام بحساب 
المدفوعات والمقبوضات فى أن هذا الشخص بمفرده سيڪون مسولا عن ڪتابة 
الشيكڪات ¢ ومن ثم تضوبة حسابات هذه الشيڪات داثماً مما يجاب المشاڪل . 


وسوف يكون دفترك هو أساس التقارير المالية الأساسية الخاصة بك التى 
يضعها برنامج حسابك أو محاسبك . وتعد التقارير المالية - مثل حساب الأرباح 
والخسائر - مهمة لأنها تصور مدى القوة المالية مشروعك . غلى سبيل المثال : 
سوف يخبرك دفتر الأستاذ الخاص بالدخل عن مقدار المال الذى حققته هذا 
الشهر › ولكنك ستعرف مقدار أرباحك فقط عند مقارنة الدخل بالنفقات . 
وسوف تخبرك حسابات المقبوضات بما إذا كان العملاء يدفعون ما عليهم من مال 
فى الوقت المحدد » وما إذا كان لديك ما يكفى من الوقت لتسديد خصومك 
ا لمتداولة › ولذا فإن التقارير المالية تعطيك الصورة كاملة عن الوضع المالى 
لشروعك . 


وضع الميزانية 

هل حدث وقمت بقيادة سيارة تك لسافة طويلة وأنت تحمل حقيبة على 
رأسك ؟ بالطبع لا . كيف كنت ستعرف ما إذا كان لديك ما يكفى من الوقود › 
أو أنك تقود فى الاتجاه الصحيح › أو أن هناك وميضًا للون الأحمر يعلن عن 
مواجهتك لحالة طارئة ؟ إن عينيك والسيارة يمنحانك المردود اللازم الذى 
يساعدك على الوصول إلى المكان الذى تریده بسلام . وعلى المستوى المالى › فإن 
إدارة مشروعك بلا ميزانية تشبه لو كنت تقود سيارة وأنت تحمل حقيبة على 
راك . كيف كنت ستعرف ما إذا كان لديك ال مال الكافى للتوسع فى المشروع ؟ 
وكيف كنت ستعرف ما إذا كنت على امسار الصحيح لإنجاز أهدافك فى 
المبيعات هذا العام ؟ وهل يمكنك استقدام موظف خر ؟ سوف تخبرك ميزانيتك 


\of‏ الفصل الخامس عشر 


بكل هذا . وبدون ميزانية › فإنك لا تستطيع حقأً معرفة ما إذا كنت تتجه نحو 
ما خططت للوصول إليه 

وفى الحقيقة فإن الكثير جدا من أصحاب المشروعات الصغيرة ليس لديهم 
فكرة مالية واضحة عما يريدون الوصول إليه ›» وليس من الصعب معرفة السبب 
فى هذا ؛ فإن الكثيرين منا ينظرون إلى الميزانية على أنها فى أحسن الأحوال شر 
لابد منه » وفى أسوأ الأحوال شىء لابد من تجنبه . والنظرة التقليدية هى أن 
أى ميزانية عبارة عن خطة مقيدة تجبرك على حرمان نفسك مما ترغب . ولكن 
الخبر السار هو أن أية ميزانية من الممكن أن تكون مختلفة كثيرا عن هذا . 

ومن افيد أن تعيد التفكير فى تلك الكلمة » وبدلاً من كلمة " ميزانية ” ضع 
كلمة ” خطة ” ؛ فالخطة الجيدة هى دليل وليست عقدة . فإن وجود خطة 
منطقية ذكية هى أداة للمشروع تمكنك من تحديد مصادرك التى تحقق لك أقصي 
فائدة > ووضع خطهة يمكنك من التحكم فى تدفق النقد الخاص بمشروعك بدلا 

من أن يتحكم هو فيك . 

ولا يجب أن یکون وضع اليزانية r‏ أو مستهلكا للوقت فالهدف هو أن 
تحسب مقدار الال الذى سيجب عليك إنفاقه والمكان El‏ . إنها 
مسألة البحث خلال سجلاتك لمعرفة مقدار الدخل » واكان الذى يصرف فيه › 
وعندنذٍ المكان ¿ الذى تريد أن يذهب فيه بدلا من ذلك . وهذا بالفعل كل ما تحتوى 
عليه أية ميزانية - فهى خطة مشروع تمكنك من وضع أموالك فى أفضل مكان 
يمكن أن توضع فيه . 

وسوف تشتمل ميزانيتك على فئتين : الدخل المتصور والنفقات ر للمرة الثانية 
أقول لك إن أى برنامج كمبيوتر جيد خاص بالمحاسبة سيجتاز بك تلىك 
العملية ) . بالنسبة للدخل › عليك أن تقيم بحرص مقدار امال الذى يمكنك 
توقع ربحه خلال العام القادم من جميع مبيعاتك ومصادر الدخل الأخرى . انظر 
إلى ما حققته العام الماضى واستنتج منه للعام القادم . وإذا كان مشروعك 
جدیدا »› فما الذی تقوله خطة المشروع ؟ كن واقعيا . فإذا رسمت صورة وردیه | ( 
فإنها يمكن بسهولة أن تصعب عليك الأمور بدرجة لا تتخيلها وتجد نفسك تنفق 
أموالا لم تتخيلها مطلقا » واذا حققت ا ا رائع › 
ولكن إذا حققت ربحا أقل » فاحترس 
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أما بالنسبة للنفقات ففكر بحرص فى كل النفقات الواجبة عليك ْ 
الإعلانات › والسيارات › والتأمين > وقيمه الإيجار › والضرائب › والهاتف › 
والمنافع والمواد الخام (٤‏ والأجهزة والرواتب - جميح النققات التى تتود 
والتی سیيتطلبها امشروع خلال العام 

وعندما تری دخلك ونفقاتك التى تت تتصورها على الورق › فإنك ستعرف بالضبط 
مقدار الال الذى سيجب عليك تحقيقه کل شهر للحفاظ على استقرار الأمور ٤‏ 
وكذلك مقدار امال الذى يجب اك الاحتفاظ به للاستعانة به وقت الحاجة . 
وسوف تکون اقل ميلا للتورط فى نفقات ليست جزءا من الخطة » وبوجود 
ميزانية › فإنك ستضمن ألا تكون نفقاتك أعلى من دخلك › وأن أموالك تذهب 
إلى ما تعتقد أنه أفضل مكان لها . 


تدفق النقد 


إن تدفق النقد هو الهواء الذى يتنفس به مشروعك »> وبدونه يختنق المشروع 
ويموت › ومن ثم فهناك أكثر من سبب يدعوك لوضع ميزانية تضمن أن يكون 
لديك تدفق نقد مناسب › ولا أستطيع أن ا ن أكثر وضوحا من هذا : بدون 
تدفق نقد ثابت ومناسب يمکنك من شراء اواد الخام ودفع الفواتير والرواتب 
وتحقيق ربح لنفسك » سوف تفشل فى مشروعك › ولذا فإن المحافظة على تدفق 
النقد وحمايته هى أمور مهمة . 

وبجانب وضع ميزانية › هناك ثلاث طرق للتحكم فى تدفق النقد لديك : 


ا اتبع القاعدة التالية فى حياتك : بدون الهواء الذى يتنفسه مشروعك » سوف 
يختنق ویموت . 

E SE O E E ERS .۲‏ 
ووقتها › وتعد التصورات الواقعية لتدفق النقد أمرا رئيسيا » والسؤال الذى 
يطرح نفسه هو : اذا تتوقع فيما يمكن أن تكون عليه موازنة التق لديك فی 
ستة أشهر ؟ تذكر هذا الرقم دائما » وفكر مسبقا . 
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a .۳‏ : إن العميل أو الزبون الذى تجلبه إليك قد يستعين 
بك » ولكنك قد تستغرق شهوراً قليلة قبل أن تنجز العمل وتحصل على 
أجرك › وربما يستغرق العميل شهرا آخر أو شهرين قبل أن يدفع 
لك ؛ فيجب أن تحافظ على جلب العملاء وأن تنجز العمل اليوم للمحافظة 
على استمرار تدفق النقد . 


عنذما نتحدث عن تدفق النقد ١‏ عليك أن تتصور دائماً ندفق النقد لثلاتة او ستة 
آشهرمسبقاً » فإذا كنت ستحتاج إلى مال خلال ستة أشهر » فیجب ان تېد ) 


مشروعاً خلال الأشهر الثلاثة التالية » وبهذه الطريقة تستطيع إنجاز العمل 
وتحسب تكافته وتتقاضى أجرك عليه خلال ستة أشهر . 


وعادة ما يكون تعثر تدفق النقد نتيجهة ه التخطيط السيى ؛ فجميع 
لديها دورات للعمل ويجب التخطيط لها . فمثلا تعلم محلات ستاربوکس ” 
مبيعات القهوة i E SEE hl‏ « ا 
الصيف تقدم مشروبات أخف من القهوة للمحافظة على استمرار تدفق النقد . 
وینبغی ن يکون نفس الأمر لديك . يجب أن تعرف دورة العمل لديك › وأن 
عرف أوقات الرخاء والكساد وأن تخطط طبقا لهذا . 

وإذا تعثر تدفق النقد لديك » فأمامك شيئان يمكنك القيام بهما . أولاً : أن 
تتلقى المقبوضات الخاصة بك . حيث إن السماح لعملائك بتسديد فاتورة شهرية 
هو إجراء تجاری شائع . ولكن أ شىء غير هذا یکون عملا سیا . فإذا كانت 
الفواتير غير مدفوعة باستمرار » فعليك بتغيير فترة السداد وتذكر داشا أن الدمم 
الالية هى شريان الحياة لشروعك ؛ حيث تمثل تدفق النقد والسيولة النقدية 
له . ولذا فإن الحصول على مقبوضات e‏ أن يحقَق ى لك نقدا 
ر 
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إليك كيفية تحديث تلك المقبوضات المتأخرة + 


٠‏ كلف أحد الموظفين بمهمة الاتصال بجميع من عليهم مقبوضات متأخرة مر 
عليها أكثر من ثلاشين يوماً » والحصول على تاريخ محدد لموعد سداد 
الدين . واجمل هذا الموظف يعاود ار اليوم إذا لم تصل النقود. ‏ 
وعندما يمر على حساب المقبوضات ست فقون وما فإنك حينئظ تواجه مشڪلة 
حقيقية › وإذا كنت صاحب شركة شخصية فيجب أن تمطى الأولوية لتلك 
المهمة . 
ضع لاثحة جديدة عن حساب المقبوضات الواجبة بعد ثلاثین پوماً › ووضح 


فيها أنه ستكون هناك على الأقل غرامة بنسبة عث عشرة بالمائة على حساب 

المقبوضات إذا مر عليه اڪٹر من ثلاڻين يوماً . 

أخبرعملاءك بأنه ستتم تسوية جميع الأرصدة المعلقة قبل بيع أى منتج جديد 

ا 

إذا لزم الأمر ء استعن بمحام أو وكالة تحصيل للبدء فى انشطة التحصيل . 
۵ ڪحل أخير؛› يمكن دائماً بيع الدين ؛ فإن الأموال التى يدين لك بها 

الآاخرون هى سلمة يمكن بيعها كأية سلعة أخرى » وتقوم وڪالات 

التحصيل بشراء الديون المتعثرة كل يوم بأسمار مخفضة للغاية . 


الخيار الثانى للتغلب على مشكلة نقص النقد هو الحصول على قرض وهر 
الأمر الذى يدعو للسخرية . أحيانا تحتاج ببساطة إلى خطة قصيرة اللدى لتوفير 
سيولة النقد للحفاظ على استقرار الأمور حتى ينهض اشرو ثانية . ومن اممكن 
أن يكون الحصول على قرض معقول وتسديده مرة أخرى حلا ذكيا للتغلب على 
مشكله نقص النقد على المدى القصير . 


الاستعانة بمحاسب وكاتب حسابات 


يواجه العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة وقتاً عصيباً عند التعامل مع 
الجانب المادى لشروعاتهم › فربما يكونون مبتكرين رائعين » ويتمتعون بقدر 
كبير من الحماس » وأفضل رجال المبيعات فى مجالهم › ولكن إذا طلبت منهم 
وضع ميزانية عامة فإنك سترى فى أعينهم الملل أو التعب . وحتى أفضل برامج 
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الكمبيوتر المحاسبية تعد عديمة الفائدة إذا لم تسستطع إدخال البيانات 
أو استيعابها » ولذا فإنه فى بعض الأحيان يكون من الحكمة أن تستعين 
بمحاسب أو کاتب حسابات . 


واجبات المجحاسب 


بينما لا يمكن للمحاسبين أن يضمنوا لك النجاح > من الممكن أن يكونوا 
مساعدا مهما لك فى مشروعك . وتشمل خدماتهم الأساسية متابعة مقدار امال 
الڏذی يدین به المشروع › > والمال الذى يدين به الآخرون لك > ووضع اموازنات 
المالية ( كا لميزانية العامة › وميزانية الدخل › وميزانية تدفق النقد ) وإقرارات 
التسوية مع البنك › وما هو أكثر من ذلك › يمكن للمحاسب العام المرخص : 


ه التعامل مع الضرائب . فإن المحاسب الجيد يستطيع إنقاذ مشروعك من دفع 
آلاف الدولارات من خلال وضع خطة ضريبية مناسبة . 

م إعداد جدول الرواتب . فغالبا ما يتم الاستعانة بأحد من خارج الشركة لإعداد 
جدول الرواتب . 

ه مراجعة الحسابات . قد يقوم المحاسب بمراجعة الحسابات لأى مشروع صغير 
يطلب مستثمروه المحتملون سجلات مراجعة . 

ه التعامل مع مصلحة الضرائب الداخلية . النوع الثانى من المراجعة - وهو النوع 
غير المحبذ - هو المكان الثانى الذى يفضل أن يتواجد فيه المحاسبون . 

ه تقديم الخطط التجارية والالية . من الممكن أن يساعدك أى محاسب 
مرخص فی إنجاز وتجسيد خططك › أو يساعدك کک تقييم المشروع عند 


غرض البيع . 


إذن » فأين تجد محاسبا جيدا ؟ تعد الصادر الرجعية أفضل مصدر لذلك , 
من الأصدقاء والنقابات التجارية والبنك الذى تتعامل معه والمحامى أو صن 
أصحاب امشروعات الأخرى الذين تعرفهم »> وبعد أن تحصل على عدد قليل من 
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الأسماء حدد معهم مواعید لمقابلتهم ( وأجر مقابلات مع القليل متهم واکتشف 
التالى : 


ه خبرتهم . إنك تحتاج إلى شخص يعمل فى مجال المشروعات الصغيرة › 
وخاصة فى مجالك . 

ه إذا ما كانت الخدمات تنجز فى الوقت المحدد . إن الأرقام تتكرر فى مشروعك 
بشكل مستمر › لذا تأكد من أنك ستحصل على تقارير ولو على الأقل 
شهريا . 

ه من الذى سيقوم بأعمال الحسابات ؟ هل سيكون الشخص الذى تجرى مقابلة 
معه » أم محاسبا آخر لا تعرفه ؟ 

ه ما الخدمات الأخرى التى تتوقعها منه أكثر من مجرد إعداد التقارير ؟ هل 
سيتعامل مع الضرائب أم جدول الرواتب أم ماذا ؟ 

e‏ هل ستحصل على استشارة جيدة لشروعك ؟ ينبغى أن يصبح المحاسب الجيد أو 
كاتب الحسابات الجيد عضوا قيما فى فريقك › ويساعدك فى المجالات 
التى تظهر فيها نقاط ضعفك . ) 

« ما مقدار الال الذى ستتكلفه ؟ ينبغى أن تعرف بوضوح تماماً مقدار الوقت الذى 
ستقضيه فى العمل شهريا ومقدار تكاليغه المتوقعة . 


يعد موقع ' فيود شال " موقا رائداً فى الاستشارات الضربيية والمالية 


والمحاسبية . تصفح الموقع : www.fiducial.co0m‏ 


وللمرة الثانية » حيث إن هذا الشخص سيصبح مستشارا تجاریا پمکن 
الأعتماد عليه › فإنك بحاجة إلى شخص يمكنك الوشوق به والتعايش معه 
والشعور بالارتياح لصحبته » ويمكن للمحاسبين المستقلين أو مؤسسات المحاسبة 
الصغيرة تزويدك بخدمات شخصية » بينما تقدم الشركات الكبرى خدمات أكثر 
ويمكنها إضفاء مركز وجيه لشركتك › وهذا بدوره قد يساعدك على زيادة رأس 
امال » وتسهيل الائتمان › وفتح أبواب المشروع . 
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3 مله النفقات 
إن المحاسبين أشخاص محترفون وأتعابهم ليست قليلة . وعلى الرغم من 
ذلك فهناك عدة طرق للحفاظ على انخفاض تكاليف المحاسبة . 


١‏ الاحتفاظ بسجلات جيدة . حافظ على تنظيم الإيرادات › واجعل دفتر الأستاذ 
الخاص بك وافنخا مدنا واجعل سجلاتك فى صورة الية إن أمكن . 

. تعامل مع الأمور الصغيرة . افعل الأمور التى يمكنك القيام بها‎ .٠ 

۵ استخدم کاتب حسابات . إذا کان کل ما تحتاج إليه هو شخص يهتم 
بالحسابات » فإن كاتب الحسابات أقل كثيرا فى التكلفة . 


الفصل السادس عشر 


ت 


مه هھ ھچ 


نجقيق أرباح 


لا بخفى على أحد أن الجريمة المنظمة فى أمريڪا تستتزف أڪثر 
من آربعین ملیار دولار سنویا من افتصادها . وهذا مبلغ مريح للغاية 
خاضة إذا و ضعا هى الأعار أن الاشا قفخ القليل خدا غ 
التجهيزات الفنية " . 


وودی آلان ' 


إن سر اللعبة - بالطبع - هو أن تحقق ربحاً ؛ وهناك العديد من الأشياء التى 
تدخل فى تلك المعادلة : النفقات العامة › ورفع السعر › ومعرفة مايقوم به 
النافسون » وهذا بالنسبة للمبتدئين . فى هذا الفصل سوف نبحث كيفية تحقيق 
ربح ثابت وما يجب عليك القيام به إذا لم تحقق ربحا . 


احسب أرياحك 


کمفهرم ٤‏ من السهل فهم كلمة ربح ؛ فهو الفرق بين ما تتكلفه لشراء 
أو تصنيع منتج وما تربحه عندما تبيعه > ولكن عندما تحلل هذا المغهوم الذى 
يبدو واضحا فإن الأمور تصبح معقدة قليلا » وعندما يأتى الحديث عن الربح › 
فهناك أربعة مغاهيم فرعية يجب أن تفهمها : الربح الإجمالى » والربح 
الصافى » وهامش الربح › وزيادة الأسعار . 


۱۹۲ الفصل السادس عشر 


إجمالى وصافى الريح 

إن إجمالى الربح على آی منت مباع اوخا ساج ب جا غاي ف 
امال الذى تجنيه من الصفقة مع طرح تكاليف البضاعة المباعة › پینما يحسب 
صافى الربح بأنه إجمالى الربح مع طرح الضرائب والفائدة » وصافى الربح هو 
نفسه الأرباح أو صافى الدخل . 


إجمالى الريح هو التكافة الفعلية التى تتحملها فى تصنيع منتج أو خدمة › 
وبالنسبة لأى منتج » فهو يشمل المواد الخام والعمالة والتكاليف الأخرى المتصلة 
به بشكل مباشر » وبالنسبة لأى منتج تبيعه » فإنه يمثل نفقاتك الكلية . 


احسب أرباحك 


إن الاحتفاظ بجدول دام لإمكانية الربح يساعدك على الاستمرار فی حالة 
تركيز » ومن الممكن أن يكون إشارة تحذير مبكرة من مشاكل مستقبلية . لنفرض 
أنك تدير مركزا لرعاية الأطفال ( ولکی تحسب ارباك يجب أن تعرف 
نفقاتك الكلية لتتمكن من رعاية كل طفل » وهى كالتالى : 


الإيجار 
العماله 


E 
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لنفرض أن نفقاتك العامة الشهرية هى خمسة الاف دولار › وإذا كان لديك 
عشرة أطفال فحينئٍ يتضح أن نفقاتك على الطفل الواحد سوف تكون حاصل 
قسمة ٠٠٠٠‏ على ١‏ أو تمشل خمسمائة دولار لكل طفل > وهذه هى نقطة 
التعادل لك على كل طفل فى الشهر . ولنفترض أن إجمالى ربحك هو ثمانية 
آلاف دولار فى الشهر ؛ مما يعنى أنك تتقاضى ثمانمائة دولار عن الطفل الواحد 
شهرياً ( ۰ دولار × ٠١‏ أطفال = ۸٠٠١‏ دولار ) . ولذا فإن إجمالى ربحك عن 
کل طفل هو ۳۰۰ دولار › وإجمالی الربح الكلى هو ثلاثة آلاف دولار » فهل هذا 
جيد أم سيئ ؟ هذا يعتمد على هامش الربح الخاص بك . 


هامش الربجح 


فى حين يعبر عن إجمالى الربح بالدولارات ( ۳٠٠١‏ دولار ) فإن إجمالى 
هامش الربح الخاص بك يمثل نسبة مئوية يتم حسابها كالتالى : إجمالى الربح 
مقسوما على عدد الصفقات يساوى إجمالى هامش الربح . فى المثال السابق » قد 
يكون إجمالى الربح هو حاصل قسمة ٠٠٠١‏ دولار على ۸٠٠٠١‏ دولار أو نسبة 
۷ // . وهذا الأمر جيد ؛ فأى مشروع يحقق ربحا بنسبة ۳۷ ,/ فإنه يقوم بشىء 
جيد . وللمرة الثانية أقول لك إن بعض برامج الكمبيوتر الخاصة بالمحاسبة 
بإمكانها مساعدتك على حساب تلك الأرقام بسرعة جيدة . 


رفع السعر 

إن معرفة الوقت المناسب لرفع السعر أمر مهم لفهم مدى قدرتك على تحقيق 
ربح »> وكما هو الحال بالنسبه اإجمالى هامش الربح > فإن رفع السعر يعبر عنه 
أيضا بنسبة مئوية : حاصل طرح تكلفة الإنتاج من سعر المبيعات مقسوما على 
تكلفة الإنتاج » وفى حالة مركز رعاية الأطفال يكون كالتالى : 


۰ دولار ( سعر المبیعات ) ۔ ٠٠٠٠‏ دولار ( تكلفة الإنتاج ) = ٠٠٠١‏ دولار 
۰ دولار + ٥۰۰۰‏ دولار = /٦۰‏ 


إذن » فإن رفع السعر بالنسبة لكل طفل هو ٠٠‏ / › وهو للمرة الثانية - أمر 
فعال تماما ويثير السؤال التالى : ما المبلغ الذى ينبغى أن تتقاضاه عن منتجاتك 
أو خدماتك ؟ 


نجدید الأسعار 


إذن » ما مدى أهمية اختيار السعر المناسب ؟ إن تلك الأهمية قد د تعنى الفرق 
بين النجاح والفشل ؛ فإن السعر الخاطئ من الممكن أن يسبب لك الفشل فى 
مشروعك » ويتطلب التوصل إلى ذلك الرقم السحرى تفكيرا متعمقا وتخطيطا 
محکما . فى المثال السابق » نحن نعلم أنك يجب أن تتقاضى على الأقل 
خمسمائة دولار عن كل طفل للوصول إلى نقطة التعادل . والسر هنا هو أن تأتى 
بسر آکبر سا بنك ربجا جیدا + وف نفس الرقت د تستمر فى جذب العملاء . 

وهناك فى الأساس مدرستان للتفكير عندما يتعلق الأمر بتحديد سعر منتجك أو 
خدماتك ( أعلى من نقطة التعادل ) : إذا كنت أكثر اهتماماً بالنمو بشكل سريع 
واقتناص نصيب من السوق ( بالطبع يسمى نصيبك قى السوق ) » فعندئخٍ يجب أن 
تحدد سعرا منخفضاً قدر الإمكان لأن انخفاض الاقتصاد يعنى أن السعر المنخفض 
سيجذب المزيد من العملاء . مثلا شركة " فولكس فاجن " تبيع سيارات أكثر بكثير 
من شركة ” مرسيدس “ » ولكن شركة " مرسيدس " تربح مالا أكثر عن كل سيارة . 
فإذا كنت تريد التعامل مع قاعدة عريضة من العملاء » فحينئزٍ يجب عليك أن 
تستكشف عن طريق التجربة والخطأ غالبا - السعر الذى يعتبره الناس صفقة ناجحىة 
والذى يمكنك من الاستمرار فى تحقيق ربح . 


را حلقات دراسیة فى الكليات المحلية التى تتبمها پمڪنها عليمك الزيد . ٤‏ 
ومن بين الأماڪن الأخرى التى يڪن البحث فها لاستڪمال حلقات التعليم ٠‏ 


التجارى للكبار توجد غرف التجارة والمواقع الإلكترونية والحلقات النقاشية 
الخاصة بالشركات التجارية . 
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ولكن إذا لم يكن التفوق فى مجالك هو طرازك فى عملك » وإذا كنت أكشر 
اهتماما بزيادة الأرباح > فحينئزٍ يجب عليك التقدم بسعر أعلى . ويجب أن 
یکون مقارباً لا يتقاضاه منافسوك ولكن أيضا يكون مرتفعاً بما يكفى للعيش منه . 
وبالطبع فن التوصال لهذا السعر اليس مرا مهلا دآنما ٠‏ كما أن أيضا يستغرق 
وقتا . 

أضف إلى تلك المعادلة الاسم التجارى الذى تحاول صنعه . وكما ناقشنا 
سابقا » فان جز کشا من رؤية ۾ الناس لمشروعك يعتمد على ما تتقاضاه فإن 
محاميين قد يقومان ينفس العمل تماما » ولكن المحامئ الذى يتقاضى ثلاثمائة 
وخمسين دولارا فى الساعة قد ينظر إليه على أنه أفضل من المحامى الآخر الذى 
يتقاضى مائة وخمسين دولارا فى الساعه › وبالطبع سوف يجذب عملاء أقل ( 
ولكنهم فى الغالب سيكونون أفضل العملاء . 

رإليك تحليلا لا ينبغى أن تتبعه لتحديد أجورك وأسعارك : 


.١‏ حدد نقطة التعادل لديك . استخدم المعادلة الخصصة لحساب نقطة التعادل 
وابدأً منها . 

۳. حدد عملاءك والعلامة التجارية الخاصة بك . هل عملاؤك من الطبقة المتوسطة 
أم من الأثرياء ؟ هل علامتك التجارية تنتشر بسرعة أم لا ؟ هل يريد العملاء 
إبرام الصفقات أم الجودة أكثر أهمية بالنسبة لهم ؟ 

۳. ما الذى يفعله المنافسون ؟ للمرة الثانية أقول إن الناس يبحثون عن الصفقات . 
فإذا كان بإمكانك عرض ما يمكنك من هزيمة منافسيك فى حالة تساوى 
جميع الأشياء الأخرى E SE‏ 

.٤‏ لا تضع سعرا مذخفضا للغاية . إن أفضل مصدر لنمو النقود هو وجود إجمالى 
هامش ربح جید . 

8. عليك بالاختبار ثم الاختبار ثم امزيد من الاختبار . إن التوصل للسعر المناسب 
سوف يتطلب منك المحاولة والخطأً ؛ فإنك تنقصك الخبرة . 


۱٦٦‏ الفصل السادس عشر 


ريادة الربج 


توجد أمامك ثلاث طرق لتحسين أرباحك . أولا : يمكنك زيادة البيعات . 
ثانيا : يمكنك رفع الأسعار . ثالثا : يمكنك تقليل نفقاتك العامة . وها هى 
بالتفصيل . 


زيادة البيعات 


بالطبع أفضل طريقة لكى تزيد ربحك هى أن تزيد مبيعاتك . قد تقول : هذا 
سهل فى القول » وصعب فى التطبيق ؟ ربما » ولكن الجزء التالى كله من هذا 
اليوم أكثر مما كنت تبيعه منذ خمس سنوات مضت . والسر هنا هو أن تضاعف 
ما تقوم به بشكل صحيح وأن تستمر فى فعله › وأن تضيف بعض الطرق الجديدة 
لزيادة الأرباح وأن تقراً الجزء الرابع من هذا الكتاب والخاص بتنمية مشروعك . 


زيادة الأسعار 


يخشى الكثيرون من أصحاب المشروعات الصغيرة من زيادة أسعارهم لأنهم 
يخافون من ابتعاد العملاء عنهم . قد يكون هذا صحيحا وقد لا يكون كذلك . 
ا تستخدم السسعر كمقياس ا » دون التركيز على الأشياء 
الأخرى - والتى قد تكون عوامل أكثر أهمية ‏ كالجودة أو الخدمة الشخصية أو 
الكفاءة أو السرعة ‏ فإنك بذلك تبطل المعادلة - فشركات مثل ” ماكدونالدز “ 
و " وولارت " تركز على انخفاض الأسعار لأن هذا هو أسلوبها فى البيع › وما 
لم يكن أسلوبك كذلك » فإنه سيكون من الخطأً أن تقلق باستمرار بشأن الأجور 
والأسعار . 

ولأنك رئيس نفسك » فينبغى أن تحدد الأسعار » فمتى كانت آخر مرة قصست 
فیها برفع أسعارك ؟ بينماً ينبغى عليك أن تخشى من ابتعاد عملائك عنك إذا 
فعلت ذلك › فإن الأمر لا يزال يستحق منك المحاولة . وإذا بدت مخاوفك 


تحقيق أرباح ۱۹۷ 


صحيحة » يمكنك دائما خفض الأسعار مرة أخرى . وإذا لم يكن لخاوفك أى 
أساس » فسوف تحقق لنفسك زيادة جيدة . 


إذا ڪان مشروعك مشروعاً فا > جرب زيادة الأسمار على عدد قليل من 


العملاء اولاً . فإذا لم يتوقفوا عن التمامل معك » فيمكنك استخدام زيادة 
الأسمار على نطاق واسع »> ولكن إذا فعلوا ذلك » يمكنك تغيير موقفك . 


خفض النفقات العامة 


الطريقة المجربة والناجحة لزيادة هامش الربح هى أن تخفض نفقاتك 
العامة . عندما قامت إحدى الشركات الناجحة بتسریح خمسة آلاف عامل 
منها ٠‏ فإنها استفادت من هذه الخطة › وبالطبع تكمن الخاطر فى أنه بتخفيض 
النفقات قد تؤثر على الشىء الذى يجنى ربحا لشروعك . وهذا خطر حقيقى 
كما أنه السبب فى أن فصل الوظفين لا يكون داشا حلا جيدا فا هوالخل 
ا مناسب إذن ؟ 

يجب عليك أن تتوصل إلى طريقة لخفض نفقاتك العامة › والأهم من ذلك أن 
يكون لديك موظفون يهتمون بخفض النفقات ؛ لأن الوظفين فى الغالب هم الذين 
يتحكمون فى النفقات العامة . فإذا استطعت حملهم على الالتزام 
sS‏ | ثابتا » فكيف تستطيع فعل ذلك ؟ 
اسأل " جاك ستاك " . " ستاك " هو صاحب مشروع يدير شركة تسمى 
سبرينج فيلد ریمانو فاکتورینج » وهذه الشركة بدأت مثل العديد من 
الشروعات الصغيرة الأخرى مثقلة بالديون والمعاناة » إلا أنه فى غضون خمس 
سنوات » تمكن " ستاك " من ابتكار طريقة جديدة لإدارة العفل » وسرعان ما 
أصبح مشروعه يجنى الملايين ; . فكيف فعل ذلك ؟ 

لقد علم ستاك موظفیه اوا خاصة با مشروع فقد ساعدهم على فهم مدى 
قيمة ة الأموال والنفقات العامة » ومدى الفرق الذى يحدثه خفض النفقات العامة 
لا » ثم منحهم حافزا لذلك بتخصيص حصة لهم فى الأرباح . فقد أصبح 
موظفو ستاك مالكين جزئيين للمشروع › ومن ثم أصبح لهم نصيب فى الأرباح . 


۸ الفصل السادس عشر 


وبتعليمهم كيفية إدارة الشئون الالية فى الشركة وكيفية مساعدة الشركة وكذلك 
أنفسهم على تحقيق ربح » استطاعت الشركة تخفيض النفقات العامة بشكل 
ملحوظ › ومن ثم زادت الأرباح قا لذلك . وهذا النظام يطلق عليه * إدارة 
الكتاب الفتوح “ لأن الشركة وضحت الأمور للموظفين . والآن › قد يعد هذا فکرا 
خاط فاا بالنسبة للكثير من أصحاب المشروعات الصغيرة ؛ فالكثيرون منهم 
یریدون أن تظل الأرباح والخسائر 0 سرية » وبينما يبدو هذا أمرا منطقيا › 
فإن الشىء ء الذى يجب أن تعرفه هو أنه توجد طريقهۀ أخرى وتلك الطريقة 
الأخرى تجدى . 

فإنه من خلال الوضرح وبإخبار موظفيه بأنهم يصنعون فارقاً فى النتيجة 
النهائية › وبمنحهم نصيبا فى اللكية من الأرباح النهائية > کون ستاك فی 
الاتاس توة عاملة من أصحاب الشروعات الصغيرة » ونحن u‏ نعرف مدی 
حماس أصحاب المشروعات الصغيرة . 


: إذا اردت معرفة المزيد عن سياسة الكتاب المفتوح فى الإدارة عليك بشراء کتاب‎ 
A stake in the Outcome : Building a Culture of Cwnership for the long - 


.(CurFeړCJ,‎ 2003 ) ˆ من تاليف ` جال ستالى‎ "erm Success of your Business 


وبجانب تبنی خطة للمشروعات مثل خطة ” إدارة الكتاب المفتوح ” » هناك 
العديد من الطرق العملية الأخرى لخفض نفقاتك العامة : 


تقليل الموارد المتاحة . أحد الأشياء التى يحبها الموظغون لكونهم موظفين هو أنه 
يمكنهم الحصول على الأقلام وإرسال الرسائل دون تكبد تكلفة لذلك . ولكن إذا 
كانت التكاليف تمثل مشكلة فى مكان العمل الخاص بك »› فيجب عليك ببساطة 
أن توقف إضاعة ال مال فى هذا المجال . 

تأجير جزء من المكان . إذا كان لديك جزء لا تستخد تستخدمه فى مكان العمل › فإنه 
قد يكون بمقدورك تأجيره لشروع صغير آخر . 


اشتر بالجملة . إن شركات مثل ” سامز كلوب ” و " كوستكو ” ومثيلاتهما 
توفر المبيعات بالجملة لأصحاب المشروعات الصغيرة . وتكلف العضوية التنفيذية 
فی شرکۀ ” کوستکو ” حوالی مائه دولار فی العام > وتمكنك من التسوق مبكرا 
عن الآخرين »> وتتيح لك الفرصة للقيام بتأمين منخفض القيمة » وشراء خدمات 
الهاتف › وخطوط الائتمان وغيرها بتكلفة منخفضة . 

اتر الستعمل . على سبيل المثال : اشتر الأثاث الستعمل بدلا من الأثاث 
الجديد . 

استعن بخدمات مصلحة البريد فى الولايات التحدة الأمريكية بدلا من إنفاق 
خمسة عشر دولارا للشحن بين عشية وضحاها فکر مسبقا ( SS‏ 

مصلحه البريد بالولايات التحدة الأمريكية ) والتی تستغرق من يومین إلى ثلاثة 

أيام فی الشحن ( مقابل أربعة دولارات را 


قد يكون لدى مصلحة البريد بالولايات المتحدة الأمريكية خدمات مخصصة 


لأصحاب المشروعات الصغيرة . تصفح الموقع الإلكترونى : 
http://www.usps.com/smallbiz‏ 


أعد التفكير فى خدمة الهاتف . هناك الكثير جدأ من الشركات التى تقدم الكثير 
NS CER‏ 
راجع التغطية التأمينية . إن التغطية التأمينية التی ت تستعين بها منذ سنوات 
قليلة ماضية ربما يكون عفى عليها الزمن وأصبحت مرتفعة التكلفة . اتصل 
بالوسيط التجاری الذى تتعامل معه واطلب منه أن يعرض عليك عروضا جديدة 
ا ف الخصومات التى 
استخدم تكنولوجيا مؤتمرات الفيديو . إن مؤتمرات الفيديو عبر الإنترنت تعد 
يقه رائعه لتخفيض نفقات السفر . 


۷۰ الفصل السادس عشر 


اطلب عروض بيع جديدة . إن البائعين الذين تتعامل معهم منذ فترة قد يتسمون 
بالكسل ويأخذون حسابك كأمر مضمون ومسلم به . تسوق لاحتياجاتك من بائعين 
جدد وانظر إذا ما كان بإمكانك توفير بعض الال . 

اقرا الجزء الثامن من هذا الكتاب ؛ فإنه يعرض العديد من الطرق الأخرى لتوفير 
امال . 


هذه الطرق مجرد بداية فقط » وبالطبع هناك الكثير من الطرق الأخرى 
لخفض النفقات العامة دون التأثير على الأرباح النهائية . 


ادفع أجرا لنضيك 


إن السؤال الذى يراود العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة إزاء تحقيق 
الربح هو عن المبلغ الذى ينبغى أن يدفعوه لأنفسهم › وأهم شىء فى هذا الموضوع 
ان تضع الوضع الال لشروعك فی الحسبان › فقبل ان تستطیع اتخاذ القرار 
بشأن بلغ الذى يمكنك اقتطاعه من المشروع بأسان كل شهر › عليك أولا أن 
تحسب المبلغ الذى يحتاج إليه مشروعك الصغير لأن احتياجاته تأتى فى المقام 
الأول ؛ لأنك إذا عضضت اليد التى تطعمك فإنها سترد لك العضة . فاحسب 
نقطة التعادل الخاصة بك وانطلق منها ؛ فإن معرفة ما تنفقه وما تجنيه تمكنك 
من حساب المبلغ الذى يمكنك توفيره لنفسك شهريا بشكل وافعى › فكم يبلغ 
هذا المبلغ ؟ أنت الوحيد الذى يمكنه الحزم بذلك بعد حساب الموازنة » ولكن 
عند البدء فى حساب ذلك المبلغ » ضع الأشياء الثلاثة التالية فى حسبانك 
دائما : 


.١‏ إن هيكل المشروع يحدد متى وكيف تدفع لنفسك أجرأً . هناك خمسة أشكال قد 
يأخذها مشروعك : الشركة من النوع ٠"‏ " أو ” ”أو الشركة ذات 
السئولية المحدودة ( 11€ ) أو الشراكة أو الشركة الخاصة . والللاك 
الوحيدون الذين يقيمون شركه من النوع cC“‏ "هم الذين يعتبرهم القانون 


تحقيق أرباح ۷1 


" موظفین " فی المشروع ؛ فإذا كان مشروعك من النوع  ”‏ " » فإنه يمكنك 
أن تتقاضی راتبا کأی موظف آخر ۔ كجزء طبيعى من جدول الرواتب . 


احترس من تقاضى الكثيرجداً من المال كراتب لك ؛ لأن هذا من الممڪن آن 
يسبب مراجمة من الضرائب › لنفرض آنك تملك شركة من النوع ° ' بريج 
يقدر بستمائة ألف دولار وهو المبلغ الموجب لدفع الضرائب . ريما تقرر أن مبلفا 
ضخما مڪونا من ستة أرقام يكون مفيدا بالنسبة لك . وبينما قد تستحقه › 


فاته ٳڏا ڪان دخلك الممنوى آڪبر بشڪل ملحوظ مما يتقاضاه مدير تنفيڌى هى 
مجال مشابه ؛ فإن مصلحة الضرائثب الداخلية قد تستنتح أن هذا الراتب ڪان 
خدعة الفرض منها تقليل أرياح الشركة ودفع ضرائب أفل . وكقاعدة عامة فإن 
الرواتب الأقل من خمسمائة آلف دولار لا تمثل مشكلة ولكن الرواتب الأعلى من 
ذلك هى التى تمثل مشكلة . 


ويبدأ العديد من المشروعات الصغيرة كشركة خاصة أو شركة عادية . 
ويمكن لأصحاب الشركات الخاصة أن يدفعوا لأنفسهم ما يريدون » فهذا 
يعتمد بشكل أساسى على مقدار الربح الذى تحققه » ومقدار الال الذى 
يحتاج إليه مشروعك > ومن ثم ما يمكنك الحصول عليه كراتب لك . ويجب 
على الشركاء وضع رغبات كل من الآخر فى الحسبان عند تحديد المبلغ 
الذى سيدفع لكل منهم . 

وينطبق نفس الأمر على الشركات ذات المسئولية المحدودة التى لها أكثر 
من مالك » مع تحذير وحيد : يمكنك القيام بتوزيع الأرباح بشكل 
قانونى » فقط إذا كان ذلك لا يضعف قدرة الشركة على الإيفاء بجميع 
الديون . 

. تجنب أن تتقاضى راتبا بمجرد تحقيق الربح . يقع الكثير من أصحاب 
الشروعات الصغيرة فى هذا الخطأ . فإذا مر عليهم شهر جيد › فإنهم 
يأخذون الال الإضافى من المشروع » وإذا مر عليهم شهر سين لا يفعلون 
ذلك » فهذا لا يقوض قاعدة الموازنة المذكورة سلفا فقط › ولكنه لا يمكن 
الاعتماد عليه فى حالات الطوارئ المحتملة للمشروع . فإنه لابد أن يكون 


۱۷۲ الفصل السادس عشر 


لمشروعك حساب جار دائما به ما يكفى ال مال للاستعانة به إذا ما سار أى 
شىء بشكل خاطىٰ > ومن ثم يمكنك توفير الال لإصلاح هذا الأمر . فإذا 
دفعت لنفسك أى شىء تربحه كل شهر › فإن توفير المال لأوقات الأزمات 
سيكون ضرباً من ضروب المستحيل . إذن فأذکی شىء يجب القيام به هو أن 
تتوصل إلى مبلغ تدفعه لنفسك ويستطيع مشروعك الاستمرار به وأن تتقاضاه 
بشکل ثابت . 

۳ فكر فى العواقب الضريبية . إذا كانت لديك شركة من النوع ' "e‏ » قإنك 
عندما تتقاضی راتبا لنفسك » فإن المشروع يكون مسئولا عن دفع ضرائب 
جدول الرواتب حسبما تتقاضاه . وفى حالة الملكية الخاصة أو الشراكة 
العادية › فإنه مهما كانت الأرباح التى يحققها المشروع » فإنه يتم حساب 
الضرائب على دخلك الخاص - وتعتبر أرباح أو خسائر المشروع هى أرباحك 
أو خسائرك الشخصية › كما أن الشركاء وأصحاب الشركات الخاصة 
مسئولون عن دفع ضرائب التوظيف الذاتى والتى تقدر بنسبة حوالى 
خمسة عشر بالمائة 


إن اروق ا ي الستمر بالتفصيل » وكل ما هو 
مطلوب منك هو أن تب تبقى على اطلاع مستمر بهامش الربح » ومن ثم تزيد أو تقلل 
ن قات الترع خمبا رطب الوقن . 


الفصل السابع عشر 
§ 


الجصول على قرض 
ومد فترة سداده 


يوجد ثلاثة أاصدقاء رائعون : زوجة عجوز » وڪلب ڪبير السن ۽ 
ومال جاهز لأى ظرف ' . 


" بنيامين فرانڪلن ' 


إن الال هو الذى يدير العالم > وإذا كنت تريد إدارة مشروع صغير ناجح « 
فإنه يجب عليك معرفة الطريقة المناسبة للحصول على المال والوقت المناسب 
لإنفاقه . وسواء كان الأمر متعلقاً بالحصول على قرض لافتتاح متجر جديد 
أو تمديد فترة سداد القرض لعميل جديد › فإن فهم عالم القروض يعد ضرورة 
لابد منها . 


القروض التجارية 
لا يمكنك مطلقا معرفة الوقت الذى قد تحتاج فيه إلى قرض تجارى ؛ فربما 
تستمر فى إدارة المشروع بشكل جيد وتحقق ربحا ضخما كل شهر وتسير الأمور 
معك بشكل جيد تماما » وفجأة يصيبك الرض وتصبح عصاجزا عن العمل . 
وحينئذٍ يجب عليك الاستعانة بمساعدة إضافية لتعويض الوقت الذى تبتعد فيه 
عن المشروع أو ربما تسير الأمور بشكل جيد تماما > بينما تلوح فرصة رائعة 


1۷۳ 


۱۷4 الفصل السابع عشر 


للغاية ؛ ولكى تستفيد منها يتوجب عليك الحصول على رأس مال أضخم مما 
لديك » ومهما كانت الأحوال فإنه سيأتى الوقت الذى ستحتاج فيه إلى قرض 
تجاری « ولكى تحصل على أحد القروض فكر كما لو كنت موظفا بأحد 
البنوك . 

عندما يفكر المقرضون فى تقديم قرض › فإن جل اهتمامهم ينصب على 
العوامل الأربعة الخاصة بأى قرض : 


.١‏ القدرة على السداد . هل ستكون لديك القدرة على تسديد القرض ؟ فإن أى 
بنك سينظر إذا ما كان لمشروعك ما يكفى من النقد لتسديد القرض › ومن ثم 
فإنه سيطلب منك تقاريرك المالية لبرهنة وإثبات قدرتك على تسديد 
القرض . ولهذا السبب › فإن البنوك تكون أكثر ميلا لإاقراض أى مشروع 
موجود منذ فترة » ويمكن متابعه تقاريره ال اليه » وتفشل الشاريع الجديدة 
ذات التاريخ القصير فى هذا الاختبار . ولهذا السبب فإن ا الصغير 
( وبالطبع الشروعات التى تعمل فى أكثر من مجال أيضاً ) ر ينبغى أن يفكر 

فى الحصول على قرض تضمنه إدارة الملشروعات الصغيرة . (انظر 
الجدول ) . 


۲. الضمان . هل يمكنك تأمين القرض بنوع ما من الضمان ؟ إذا كانت الإجابة 
CCS E LS URS‏ حیث 
إن البنوك لا تقو تقوم بدفع القروض الشخصية دون تأمين القرض بالحصول على 
عقد أمانة على اللكية > وأيضا فإن تلك البنوك فى العادة تطلب أى نوع من 
الضمان لتأمين أى قرض تجارى › وإذا لم يكن لديك ضامن › فإنك فى 
الغالب ستحتاج إلى أحد يقوم لك بذلك . 
فأی نوع من الضمان تحتاج ؟ فيما يلى جدول ر تقدمه إدارة المشروعات 
الصغيرة » يوضح لك مدى اختلاف أنواع الضامنين حسب تقييم كل من 
البنك وإدارة ج الصغيرة ؛ وذلك تبعا لبرامج ضمانات القروض 
الخاضة بكل منهم 


نوع الضامن 
امنزل 


السيارة 

او 

والأجهزة الثقيلة 
الأجهزة المكتبية 

الأثاث والتجهيزات 
الواد الخام الستهلكة 
المجوهرات 

أشياء أخرى 

حسابات القبض 

الأسهم والسندات 

صندوق الاستثمار المشترك 
حسابات التقاعد الشخصى 
شهادات الودائم 


الحصول على قرض ومد فترة سداده 


البنك 

قيمة السوق × ٠,۷١‏ 
- قسط الرهن العقارى 
لا يوجد 


القيمة اللخفضة × ٠,٠١‏ 


لا يوجد 

القيمة اللخفضة × ١٥ر‏ 
لا يوجد 

لا يوجد 

for 11° 

أقل من ۰ ونا ا 0ر 
LA fo‏ 

لا يوجد 

لا يوجد 

A 


إدارة المشروعات الصغيرة 
قيمة السوق × ۸۰ر 
لا يوجد 


نفس القيمة 


لا يوجد 

نفس القيمة 

لا يوجد 

لا يوجد 

|0‘ -1۰ 

0۰ € ا‎ ٩۹۰ أقل من‎ 
LA‘ o 

لا يوجد 

لا يوجد 

1 


۳ السمعة . هل يتمتع مشروعك بتاريخ طيب فى تسديد الديون فى الموعد 
المحدد للسداد ؟ وهل تتمتع بسمعة طيبة فى السداد فى الوقت المحدد ؟ 
لأنه فى الغالب » سيُطلب منك أن توقع ضماناً شخصیا لأی قرض تجارى 


CO a E EO LS 


ES 


تقاريرك الائتمانية › وتوجد ثلاثه مصادر : 


تقريرك الائتمانى › > وابداً اا د 


۱۷٦‏ الفصل السابع عشر 


إکویفاکس إکسبریان ترانس یونیون 

P.O. Box 1000 P.O. Box 2002 P.O. Box 740241 
Chester, PA 19022 Allen , Tx 75013 Atlanta , GA 334 
1-800-888-4213 1-888-397-3742 1-800-685-1111 

www. Transunion.com www.Experian.com www.Equifax.com 


يمكنك الحصول على نسخة من تقرير تاريخ مشروعك الائتمانى من شركة دون 


آند براد îرıت 7362,http://smallbusiness.db.c0m:‏ - 1866-472 


وإذا كان لديك حساب قمت بتسديده فى الوقت المحدد فإنك ستجده فی 
هذا التقرير › وإذا كنت تتاخر فی السداد فإنك ستجد ذلك أيضا . وأى تأخير 
فردى فى أى مجال لن يؤثر على قدرتك فى الحصول على قرض تجارى › ولكن 
إذا كان التأخير هو السمة الواضحة فى تقريرك فسوف يكون لذلك تأثير . فإن 
الغرامات والأحكام القضائية وإعلان الإفلاس بالتأكيد ستضر بموقفك . 

ويعد ذلك عليك أن تفحص العلومات الخاطئة والقديمة ›» فأى شىء 
( فضلاً عن الإفلاس ) عمره أكثر من سبع سنوات ينبغى ألا يظل فى تقريرك 
الائتمانى › والأهم من هذا هو أن التقارير الائتمانية تحفل بالأخطاء ؛ فهناك 
مليار تقرير يتم إعداده كل شهر »› وطوال تلك العملية › ينتهى الحال بالعديد 
من التقارير باحتوائها على الكثير من الأخطاء . والخبر السار فى ذلك هو أن 
قانون تقارير الائتمان يسمح بإزالة أية معلوسات خاطئة توجد فى تقريرك 
الائتمانى بمجرد أن تلفت انتباه وكالة تقارير الائتمان لتلك الأخطاء . وهذا 
يستغرق أحيانا شهورا قليلة › a E as‏ 
تجارى » فإنه يجدر بك الحصول على نسخة من تقريرك الائتمانى وتتخلص من 
ای شىء تشك فی صحته . 


الحصول على قرض ومد فترة سداده 1۷4۷ 


إن قانون تقارير الائتمان يعد وسيلة جيدة ينبفى عليك استخدامها . فإنه يسمح 
بان اية معلومات خاطئة فى تقريرك الائتمانى يجب إزالتها من هذا التفرير ؛ 
وهڪذا فن ى حساب متاخر قانونياً به بض المعلومات الخاطئة ( ڪان پڪون ‏ 


هجاء اممك خاطاً » أو رقم الحساب غير صحیح ) وارتبت فبها فإنه يجب إزالتها 
من تقريركف ¢ وهذه هى الطريقة أالتى يستخدمها الناس فى تققيح تقاريرهم 1 


؛. رأس الال . ما مقدار المبلغ الذى تحتاج إليه ولاذا تحتاج إليه ؟ يجب أن 
تذهب إلى البنك ولديك البيانات الالية › وخطة الشروع »> وسبب قوی 
لطلب امبلغ الذى تحتاج إليه بالضبط › والكيفية التى ستستخدم بها ذلك 
الال › والوقت الذى ستسدد فيه . 


فضلاً عن العوامل الرئيسية الأربعة » فإن البنوك قد تبحث فى عالين 
إضافيين عندما تحدد إذا ما كنت ستحصل على القرض أم لا ( ويسميان 
“ ضمان السندات ” ) »› ولنطلق على هذين العاملين اسم العاملين الإضافيين : 


9 السهم العادى : عندما تش تشتری مزلا وتبدأ فى تسديد ثمنه فإنك تكون‎ .١ 
عاديا . فإذا كان المنزل يستحق مائة ألف دولار وأنت تدين بمبلغ خمسة‎ 
وسبعین الف دولار › فإنه يکون لديك سهم يقدر بخمسة وعشرین ألف‎ 
دولار . وهذا هو قيمة النقد الفعلية للكية المنزل . حسنا » نفص الأمر يتطبق‎ 
على مشروعك . والأمر امثير للسخرية هنا » هو أن إحدى الطرق للحصول‎ 
على قرض تجارى هى أن تثبت أنك لست بحاجة لأى قرض »› وطريقة‎ 
فعل ذلك هو أن يكون لديك سهم عقارى فى مشروعك . ومن الممكن حدوث‎ 
هذا بأن تحصل على الأرباح غير الموزعة أو من خلال الحصول على أى نقد‎ 
من أى مالك › فمعظم البنوك تفضل أن ترى أن دينك لا يتجاوز أربعة أمثال‎ 
سهمك العقارى ؛ فإنك بحاجة للسهم العقارى لتضمن تحديد النسبة التى‎ 


تحددها , 


۱۷۸ الفصل السابع عشر 


إن مقدار المال الذى يدين به مشروعك فى مقابل المقدار الذى يثمن به يسمى " نسبة 


الدين للسهم المقارى " » وسوف تساعدك ميزانيتك على تحديد تلك النسبة . 


ےہ هھ ج“ O a‏ لے 


فی 


الخبرة . من الأمور وثيقة الصلة بأی مشروع جدید › خبرتك فى المشروع ( 


وخبرتك فى المجال الذى سينفق فيه الدين › وهى العامل الأخير الذى 
سيطلبه موظف البنك عند إجراء تحليلات القرض . 


إذن » فهل أنت مؤهل للحصول على قرض تجارى ؟ لنستكشف الأمر . 


. هل لديك تاریخ ائتماني جيد ؟ ( ) نعم ) ) ل 

. هل تسدد الضرائب أولا فأولا ؟ ( ) نعم ( ) لا 

. هل يستطيع المشروع تسديد القرض ؟ ( ) نعم ( ) لا 

. هل یوجد للمشروع ضمان عقاری ؟ ( ) نعم ( ) لا 

. هل لا يتحمل المشروع الكثير من الديون ؟ ( ) تعم ( ) لا 

. هل توجد لديك - مالك المشروع - أموال خاصة تستثمرها فى المشروع ؟ 


( )نعم( )لا 


. هل هناك ضمان للمشروع ؟ ( ) نعم ( ) لا 

. هل لديك القدرة على ضمان القرض بشكل شخصى ؟ ( ) نعم ( ) لا 
. ھل لدیك فریق إداری قوی ؟ ( ) نعم ( ) لا 

\ ٠ 


. هل توجد لديك خطة للمشروع ؟ ( ) نعم ( ) لا 


التقييم : إذا لم تجب ب ” نعم " على جميع الأسئلة فإنك قد تجد صعوبة 
( بتصريح من إدارة المشروعات الصغيرة ) 


الحصول على قرض ومد فترة سداده ۱۷۹ 


قروض إدارة المشروعات الصغبرة 


إن حكومة الولايات المتحدة الأمريكية وامتدادها المتمثل فى إدارة المشروعات 
الصغيرة تريد لك النجاح » وإحدى الطرق لساعدتك على النجاح هى من خلال 
البرامج المتعددة لضمان القروض روالتى تقدمها إدارة الشروعات الصغيرة . وللمرة 
الثانية » فإن إدارة المشروعات الصغيرة لا تقدم قروضا » ولكنها تقوم بضمان 
القروض لدى بنوك معينة » وبذلك فان إدارة المشروعات الصغيرة تزيد من 
الشروعات الصغيرة التى بمقدورها أن تتأهل للحصول على قرض مالى › وهذا 


الخطط يوضح الأنواع المختلفة للقروض المتاحة . 


نوغ القرض المبلغ طول المدة المنائشه 

(i)v‏ حتیى ۲ مليون ۷ سنوات برنامج القروض الأساشى 

الصغيرة 

ET‏ حتى ۴١‏ ألف ٦١‏ نوات يستخدم غالبا للمشروعات 
دولار الصغيرة الجديدة 

تعويض الكوارث ‏ متنوع متنوع قروض تعویضات الکوارٹ 

CDC / 504‏ مليون دولار من ٩‏ ۔ ۱۰ استثمار طويل المدى نظير 

سنوات شراء أصول ثابتۀ 

قرض منذخفض حتى ٠٠١‏ ألف سنه ١ا‏ تقسدم الإجابات فی ٣١‏ 
دولار سنوات ساعة 

قرض إنتاج حتى !۲ مليون حتى ١‏ سنوات لاحتياجات رأس الال 

مساهمة المجتمع حتی ۲٠۰‏ ألف ۷ سنوات يمكن تطبيقه فى المجالات 
دولار الاقتصادية النخفنضة 


وا لمتوسطة 
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لعمليات التصدير حتی ۲٠۰‏ ألف من ٠٠ ١‏ سنة للشركات العاملة فى مجال 


ققرروض إدارة 

الال العاسل فى 

مجال التصدير ) 

التجارة الدولية حتى ٠,٠١‏ حتى ٠١‏ سنة للشركات التى تعمل أو 
مليون دولار تتضرر من التجارة الدولية 


مويل بيع الأسهم العادية أوالممتازة لبيعها للمستثمرين 


إن الحصول على قرض ٠‏ أو قرض للتمويل هو إحدى الطرق لتمويل عملية 
التوسع فى المشروع . والنوع الثانى يسمى تمويل الأسهم العادلة أو الممتازة 
لبيعها للمستثمرين . وتستخدم العديد من المشروعات الصغيرة التى فى مرحلة 
النمو تمويل الأسيم لتمويل خطط التوسع الخاصة بها . وكما يقتضى 2 
فإن تمويل الأسهم یبرز عندما تبیع جزء! من المشروع فى مقابل رأس الال . ومن 
اممكن أن تأخذ الصفقة عدة أشكال بدءا من بيع الحصص فى شركة مساهمة 
حتى إضافه شريك جديد لزيادة عدد الأعضاء فى الشركة ذات السئولية 
المحدودة . وكما هو الحال فى مرحلة تأسيس المشروع › فإن تمويل الأسهم فى 
الغالب يأتى من المستثمرين غير المحترفين كأفراد العائلة أو الأصدقاء أو النقابات 
التجارية أو الزملاء فى المجال الصناعى . 

ویأتی النوع الثانى من تمويل الأسهم من المستثمرين المحترفين كالساهمين 
التخصصين والمستثمرين العاديين . واللستثمرون التخصصون هم عبارة عن 
مجموعة من الأفراد الأثرياء أو الؤسسات المالية والذين يتخصصون بشکل أدق فی 
صناعات قليلة يعرفها الأفراد خا . ففى وادى السليكون مثلا › یکون نصیب 
الأسد للمساهمين من التنفيذيين السابقين فى مجال الكمبيوتر الذين يرغبون فى 
استثمار أموالهم فى مشروعات التكنولوجيا الفائقة الجديدة . أما المستثمرون 
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العاديون فهم أفراد يرغبون فى استثمار أموالهم فى المشروعات ذات الفرص 
التنامية . 

وبينما يراقب الستثمرون المتخصصون بحذر المشروع الكبير الناجح › فإن 
معظمهم فى الغالب يتطلعون للاستثمار فى الشركات التى يبلغ عمرها من ثلاث 
إلى خمس حنوات والتى لديها خطة عمل ثابتة وفريق إدارة قوى قادر على 
تطبيق تلك الخطة . وسوف يطل الستثمرون المتخصصون وينصتون لئات الخطط 
ودراسات الجدوى قبل الاستثمار فى أفضل المشروعات الموجودة على الساحة 
على الإطلاق . 


مد فترة القرض للعملاء 

الوجه الآخر للحصول على قرض هو مد فترة القرض للعملاء . وفترة الثلاثين 
أو الستين يوما هى الفترة المعتادة لك ( يد ینبغی أن تكون فترة الثلائين پوناشى 
الحد الأقصى لك ) a E‏ . فإذا 
مددت فترة السداد › فإنه a E E EEE‏ الستحقة › 
وأن تبعث بالفواتير للعملاء شهريا › وأن تحدد العملاء الذين يقومون بالسداد 
رالذين يتخلفون عنه ؛ وهذا يستغرق وقتاً . 

وبينما يكون عليك فى الغالب أن تمد فترة القرض للحصول على عمل » فإنه 
لا يجب عليك أن تمد فترة السداد لأى شخص ؛ فأهم شىء يجب عليك فعله 
عند مد فترة السداد للعملاء هو أن تحد من اللخاطرة باستثمار عملية استحقاق 
الدين بالنسبة للعميل » وتذكر تلك القاعدة : عندما لا يستطيع العميل أو لا 
يرغب فى الدفع لك عند الاستعانة بك - عندما يحتاج إليك بشدة - فإنه من 
المحتمل ألا يدفع لك فيما بعد » ولست بحاجة لكل عميل يطرق بابك ؛ فكن 
حريصا عند اختيار من تتعامل معهم › فهذا سيقيك من المشاكل فيما بعد . 

وإليك الشكل الذى ينبغى أن يبدو عليه طلب الحصول على قرض : 
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اسم امشروع : 

الأسماء الأخرى للمشروع : 

اسم امالك ر الالكين ) : 

الشكل القانونى للمشروع : 

العنوان : 

رقم الهاتف والفاكس : 

رقم البطاقة الضريبية أو بطاقة التأمينات الاجتماعية : 
عدد سنوات عمر المشروع ا 

الصادر التجارية : 


يقر الموقع أدناه بصحة المعلومات الائتمانية ويقر بأن تلك المزايا التى 
يتيحها القرض من الممكن سحبها منه فى أى وقت لأى سبب كان . 


التاريخ التوفيع : 
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وبعد ذلك عليك أن تتأكد من صحة تلك المعلومات من خلال أى مكتب 
للتقارير الائتمانية مثل ” إكويفاكس ” أو ” ترانس يونيون ˆ . 


يوضح " مايڪل جرير  "‏ مؤلف أفضل الكتب مبيعاً عن المشروعات الصغيرة 
E-Myth‏ ط٣‏ . أن هناك ستة أسباب لفشل المشروعات : 


. قلة الأنظمة الإدارية‎ .١ 
. قلة التصور والخيال‎ . 
. . وجود خطة مالية ضعيغة‎ . 
. عدم فهم السوق‎ . 
المنافسة.‎ ٠ 
. قلة التمويل‎ . 


بطاقات الائتمان والشيكات 
إنها الحقيقة الثابتة أن قبول بطاقات الائتمان يعنى أنك ستحقق المزيد من 
البيع ؛ فإن هذا يمكن العملاء من عقد صفقات مؤثرة والدفع للأشياء عندما لا 
يكون لديهم نقد . ولكن الوجه الآخر لهذا هو أن العملية مكلفة عند الحصول 
على بطاقات ائتمان › فتوقع أن تدفع : 


6 نسبة الخصم : وهى تتراوح من ٠,١‏ / إلى ۳ ./ › وهو المقدار الذى تدفعه 
عن کل تعامل . 

ه تكاليف الأجهزة . فإنك إما أن تستأجر الأجهزة أو تقوم بشرائها . 

ه الأتعاب الشهرية لعبلية حساب التجارة . 


ولکی تقبل بطاقات الائتمان > فانه يجب عليك وضع حساب للتجارة مع 
كل شركات البطاقات الائتمانية التى ستقبل البطاقات الخاصة بها › ويمكنك 
فعل ذلك من خلال البئك الذى تتعامل معه › وإذا وجدت صعوبة فی وضع 
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حساب تجارى فى البنك الذى تتعامل معه ( لأسباب ائتمانية ) فتصفح شبكة 
الإنترنت أو الإعلانات الوظيفية للتعرف على شركات خاصة تتعامل فى مجال 
بطاقات الائتمان . وهى أكثر تكلفة › ولكنها أيضا أكثر مرونة . وبعد إقامة 
حسابك التجارى › فإنك سوف تتلقى أدوات وتعليمات البدء › وتوضيحا بكيفية 
إصدار بطاقة ائتمان والحصول على ترخيص . 

وأخيرا » فإن نفس الحذر الذى تسلكه عند مد فترة القرض ينبغى أن تسلكه 
عند قبول الشيكات . وبالطبع » فإانه يجب عليك أن ترى بطاقة الهوية عندما 
تأخذ شيئا من أحد العملاء . وتدل الشيكات التى ليس بها اسم مطبوع أو مرقمة 
من ۱ ۔ ٠٠۰‏ على حسابات جديدة › وأن تلك الحسابات الجديدة تؤدى فى 
الغالب إلى رفض صرف الشيكات . ثانيا : انتظر حتى ينتهى أى شيك قبل أن 
تسمح بإعادة تمويل . 


التأمبن : هو لعبة حظ حديثة وعبقرية » فيها يتأاح للمرء الاستمتاع 
بالشعور المريح بأنه سيفوز دائما " . 


ˆ مروز برايس"" 


لقد أحدئت هجمات الحادی عشر من سبتمبر ۲٠۰۰۱‏ تأثيرات قوية على 
التجارة » ومن بين تلك التأثيرات أنها جعلت أصحاب المشروعات يعيدون النظر 
فی سیاسات واحتیاجات التأمين الخاصة بهم . إا أن كلمة التأمين تحوی 
معنيين متناقضين تماما ؛ حيث إنك تشترى شيئا تتمنى ألا تحتاج إليه مطلقا . 
ولكن حتى على الرغم من ذلك › فإنك بالطبع تكون سعيدا من وجوده عندما 
تحتاج إليه . 


أنواع التأمين 


عندما تمتلك مشروعا صغيرا » فإن مجموعة المنتجات التأمينية الممكنة من 
المكن أن تكون محيرة » فأى أنواع التأمين التى تمثل أهمية حقيقية ؟ 


1A0 


1۸٦‏ الفصل الثامن عشر 


التأمين الصحى 


دائماً ما يضع الوظفون الفوائد الصحية على رأس أهم الفوائد الوظيفية ؛ 
ولأنه على قدر كبير من الأهمية والتعقيد › فإن هذا النوع من التأمين سيتم 
التطرق له بشكل مستفيض فى الفصل السابع والعشرين . 


التأمين على صاحب المشروع 


ويعرف التأمين على صاحب المشروع باسم ” تأمين المجموعة ” » وهو عبارة 
عن وثيقة أساسية تقدم الحماية ضد الحريق والحوادث الأخرى › وكذلك 
الحماية ضد بعض المسئولية القانونية ( انظر الفقرة التالية ) . 


الملكية / الكوارث 


تماما كما تقوم بتأمين منزلك ضد ضياع الملكية » يجب عليك أيضا أن تؤمن 
مشروعك من نفس الأمر ؛ فالتأمين على الأملاك يحمى مشروعك ضد التلف 
الادى أو ضياع الأصول الخاصة به . ويستخدم عندما تنشأً متاعب مثل الحريق 
أو السرقة أو الانفجار أو التخريب المتعمد للممتلكات أو يتم تدمير الأجهزة أو 
امواد الخام أو المبانى › ففكر فى تأمين الأشياء التالية : 


امبانى والمنشآت سواء كنت تستأجرها أو تمتلكها . 
الأجهزة سواء كانت مؤجرة أو مملوكة . 

ا مواد الخام وا مخزنة . 

الآلات . 

السيارات والشاحنات . 

أجهزة الكمبيوتر والطابعات وأجهزة الهاتف والفاكس . 
الأثاث والتجهيزات . 

امال وأنظمة الأمان . 

الأوراق المهمة والكتب والمستندات . 


1A۷ التأمين‎ 


© اللافتات والأسوار والممتلكات الخارجية الأخرى . 
ص اللكية غير المادية مثل شهرة المشروع . 


ولكن ما مقدار المال الذى ينبغى أن تتوقع القيام بدفعه مقابل التأمين على 
اللكية ؟ هذا يعتمد على تاريخ التأمين وا لمؤمن وا مؤمن عليه › ونوع التأمين › وما 
إذا كان لديك إجراءات أمان وقائية » وموقع الملكية » وخاصة إذا كانت تقع فى 
مناطق ذات خطورة كبرى › وكما هو الحال مع باقى الاحتياجات التأمينية › 
يجب عليك أن تتسوق فى أكثر من مكان للتوصل إلى النوع المناسب ؛ حيث إنه 
من الممكن أن تختلف النسب بشكل متباين . 


التامين ضد المسنولية القانونية 


ويغرف ايشا التامين ضد االستولية القانونية العامة + وغو هبازة هن وثيغة اها 
وظيفتان . أولا : إذا ما أصيب أحد الأشخاص نتيجة إهمالك أو إهمال 
موظفيك › فإن الوثيقة تدفع أتعاب الادعاء . ثائيا : إذا ما تمت محاكمتك 
بسبب أضرار تتعلق بالوثيقة › فإنها ستقوم بدفع أتعاب محاميك . وليس من 
الضرورى أن نقول إن التأمين ضد المسئولية القانونية هو أمر لابد منه فى هذا 
المجتمع الذى يعج بالخصومات والمشاكسات . 


تعويض العامل 

يعد التأمين لتعويض العامل أمزا مطلوباً فى كل ولاية ماعدا ولاية 
” تکساس ” › ولكن لاحظ أنه لا يجب أن يكون كل موظف مسئولاً عن هذا ( 
ففى بعض الولايات › لا يطلب من المشروعات الصغيرة ذات العدد القليل من 
الوظفين ر أى الأقل من خمسة موظفين ) أن تقوم بالتأمين لتعويض العامل 
فابحث الأمر مع مكتب التأمين الموجود بالولاية التى تتبعها . 

وکما هو الحال مع التأمين ضد المسئوليهة القانونية العامة › فإن التأمين 
لتعويض العامل له وظيفتان . ألا : يقوم بتغطية الفواتير الطبية والأجور المغقودة 
للموظفين الصابين . ثانيا : إذا ما أصيب أحد الموظفين او قتل > فإن هذا النوع 
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من التأمين يحمى الالك من ادعاءات عائلة الموظف امصاب . علاوة على ذلك › 
يمكنك شراء نوع من التغطية التأمينية يحميك من ادعاءات التحرش الجنسى أو 
التمييز العنصرى . 
وتعتمد نسب هذا النوع من التأمين على طول المدة التى قضيتها فى 
امشروع » والولاية التى تتبعها › وعدد الأدعاءات التى لديك . وعادة ما يتم 
وضع النسب لدة ثلاث سنوات » وبعدها يقوم الؤمن بمقارنة الادعاءات التى 
تخضع اها مع المشروعات الأخرى الماثلة . وإذا كان لديك ادعاءات أقل › فإن 
بعض شركات الثأمين تعطيك إعادة تمويل › وإحدى الطرق لتقليل أقساط التأمين 
الواجبة عليك هى أن يكون لديك سجل أمان جيد › وقد يطلب المؤمن الخاص 
بك أن تتبع إرشادات إدارة الصحة والأمان الوظيفى › أو تقوم بتصنيف 
موظفيك ؛ حيث يضع الؤمنون أقساطهم - ولو على الأقل بشكل جزئي - حسب 
أنواع مخاطر الإصابات الخاصة بالأنواع المختلفة للوظائف . 


قد يكون من السعب أحياناً على المشروعات المنغيرة انید ) 
تعويض المامل بشكل مناسب . ونتيجة لذلئك › فإن مض الولايات تقيم صنادبق 
مساهمات ضد المخاطر مشاركة مع تلك الشركات › ولكن لا تتوقع أن تجد 


الڪشثر من التخفيضات ٳذا لجأت لېذا 2 ؛ حيث إن هذا النوع من التأمين هو 
آخز ما يجب آن تلجا إليه . 


التأمين ضد حوادث الأخطاء والإهمال 


وهذا انوع من التأمين مخصص للمشروعات أو الأعمال .الخدمية › ویوفر 
الحماية إذا أجملت فى فعل شىء مسببا ضررا للزبون أو العمييل . على سبيل 
المثال : يعد التأمين ضد الإهمال الطبى نوغا من التأمين ضد الأخطاء والإهمال . 


E 


التامين 1۸۹ 


التأمين ضد تعطل العمل 

يعد التأمين ضد تعطل العمل مخصصا لتغطية الخسارة التى تصيب الدخل 
إذا تم تعطيل العمليات التنفيذية العادية نتيجة الضرر بسبب حريق أو فيضان أو 
أية كوارث أخرى » والشىء الهم الذى يجب أن تفهمه هنا هو أن هذا النوع من 
التأمين الغرض منه تغطية الخسارة التسى ترتبط مباشرة بالضرر المسادى 
للملكية . ولذا » فإذا كان موقع مشروعك حيويا بما يتناسب مع قدرتك على 
تحقيق أرباح › فإن التأمين ضد تعطل العمل يعد أمرا لابد منه › ولكن المشروع 
الخدمى قد لا يكون بحاجة لهذا النوع من التأمين ؛ حيث إن هذا النوع من 
الشروعات يمكنه تقديم خدماته فی أی مکان کان » ولكن بالقطع يحتاج أی 
مصنع للتأمين ضد تعطل العمل . 


التامين على الموظفين الرئيسيين 

كما يشير الاسم › فإن هذا النوع من التأمين يؤمن مشروعك ضد وفاة أى من 
الوظفين الرئيسيين لديك › سواء كان المدير التنفيذى › أو نائب رئيس قسم 
البيعات أو مهما كان هذا الموظف . تأمل الأمر : ما الذى قد يحدث لشروعك 
إذا مات أحد الموظفين الرئيسيين ؟ بالنسبة لبعض ال مشروعات الصغيرة » تمسوت 
الشركة أيضاً . وأهم شيئين يجب أن تدركهما عن التأمين على الوظفين 


الرئيسيين هما 


٠‏ إذا كان عدد موظفى الإدارة العليا قليلا » بمعنى إذا كان هناك موظف 
أو اثنان يديران دفة الأمور › فإن التأمين على الموظفين الرئيسيين أمر مهم . 

ه استعن بهذا النوع من التأمين قدر استطاعتك › واحسب بدقة ما قد تتكلفه 
الشركة إذا ما مات أحد موظفيك الرئيسيين › واشتر وثيقة تأمين بتلك 
القيمة إن استطعت . 


1۹۰ الفصل الثامن عشر 


تامين وسائل النقل 


إذا كان مشروعك يقوم بتوصيل الطلبات للمنازل > أو يوفر للموظفين وسائل 
نقل » فحينئزٍ يعد تأمين وسائل النقل أمرا ضروريا وبينما قد تميل لشراء أقل 
حد من التغطية التأمينية التى تطلبها الولاية التى تتبعها » فلا يعد هذا کافياً 
حيث إن المدف من التأمين هو حماية مشروعك . وإذا قتل سائقك أحد 
الأشخاص فی حادث تصادم بالسيارة » فإن أقل وثيقة والتى تقدر بخمسة 
وعشرين ألف دولار تكون بمثابة إفلاس › وبالنسبة لأى مشروع موجود بالفعل 
قد يكون من المناسب تخصيص تغطية تأمينية ضد المسئولية القانونية تقدر بمليون 
دولار » وهناك طريقة جيدة للحفاظ على انخفاض أقساط التأمين وهى زيادة 
الاستقطاعات . 


التامين على الحياة 


لاذا تعمل بمشروع خاص بك ؟ بالطبح أحد أسباب ذلك هو أنك تريد خلق 
استقرار مادی لعائلتك . حسنا » ماذا لو حدث لك أى شىء › فماذا سيصبح 
حلمك حينئذٍ ؟ دون تأمين مناسب على الحياة » قد يتحول حلمك إلى كابوس 
مزعج » والأكثر من ذلك » فإن العديد من البنوك تطلب أن يكون لدى مالك 
الشروع تأمين على الحياة قبل أن يقوم البنك بإقراض الشروع . 

وعندما تتسوق للاستعانة بتأمين على الحياة » فإنك ستکون بصدد اتخاذ قرار 
مهم : هل تطلب وڈ ثيقة تأمين لفترة معينة أم طوال حياتك ؟ إن التأمين طوال 
لحياة يشب شرا زل حيت لك عتما تفع شا فى هت ابن , د 

تبنى سهما فى الوثيقة . ويشبه التأمين لفترة محددة الإيجار - فهو أرخص 

E eT 
أفضل من الشراء ؛ حيث إن نسب التأمين على الحياة لفترة محددة يمكن‎ 
» توفيرها بشكل مدهش . وحتى على الرغم من أنك لن تبنى أسهمأً فى ذلك‎ 
فإن امال الذى تدخره هو فى العادة أفضل مما لو أنفقته فى مجالات أخرى‎ 
. لشروعك‎ 


التأمين ۱۹۹ 


إن افساط التأمين فى المشاريع يتم استقطاعها من الضرائب ڪنفقات للمشروع › 


على الرغم من أن أقساط التأمين على الحياة وعلى الموظفين الرئيسيين لا يتم 
استقطاعها » إذا كان المشروع هو المستفيد من وثائق التامين . 


شراء وثائق التأمين 

إن القائمة السابقة بأنواع التأمين الممكنة مرعبة إلى حد ما »› ولكن لا 
أحد أنه يجب عليك شراء جميع تلك الأنواع . بالطبع سیکون شیا 
جا إن فعلت ذلك » ولكن بالضبط كما هو الحال فى باقی أمور مشروعك 1 فان 
اختیار نوع التأمين الذى ستحتاج إليه ا هو مسألة حساب المخاطر والفوائد 
O E E N‏ وأحياناً يجب عليك ببساطة 
أن تنظم مصادرك بأفضل ما يمكنك وأن تتمنى الأفضل . 

ولكى توفر أكبر مبلغ يمكنك توفيره › فعندئزٍ من امهم عند حساب نفقات 
التأمين أن تعرف الفرق بين وکيل التأمين وسمسار التأمين ۽ لأنه فرق من الممكن 
أن يوفر لك امال . فوكيل التأمين هو وكيل لشركة وحيدة . وربما يكون بمقدوره 
أو مقدورها أن يحقق لك صفقة جيدة » ولكن فى حدود الشركة التى يمثلها 
فقط . على الجانب الآخر » يمشل سمسار التأمين شركات عديدة » ومن ثم 
يمكنه عرض احتياجاتك على العديد من الشركات ويتوصل إلى أفضل الصفقات 
المتاحة . 

والطريقة الثانية لتقليل تكلفة أقساطك التأمينية هى أن تحصل على أعلى 
نسبة استقطاع يمكنك تقديمها بشكل واقعى › وليس من الضرورى أن نقول إنها 
يجب أن تكون المبلغ الذى يمكنك توفيره بالفعل › فليست هناك جدوى من 
الحصول على نسبة استقطاع تقدر بخمسة الاف دولار إذا لم يتمكن مشروعك 
الصغير من امتصاص الفرق . 

وهناك طريقة ات لکن أكثر تحكما فى النفقات وهى أن تضع خطة 
للسداد تخدم ميزانيتك . ولحسن الحظ »› فإن شركات التأمين تكون مرنة تماما 
عندما يتعلق الأمر بتسديد الأقساط التأمينية › ولهذا السبب فإنه يمكنك تسديد 
الأقساط بشكل شهری أو ربع سنوی أو سنوى » لذا فأوجد لنفسك سمسار تأمين 
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جيدًا وتأكد من احتياجاتك › فإنه أو إنها سيكون بمقدوره أن يوجهك لاتخاذ 
القرار الصائب والحصول على التغطية التأمينية التى تناسب مشروعك . 


استثناءات 


مهما كانت وثيقة التأمين التى تبحث عنها » تأكد من أنك تفهم الاستثناءات 
الخاصة بها » والاستثناءات هى تلك الأشياء التى لا تغطيها وثيقة التأمين › 
ولكل وثيقة استثناءات خاصة بها › وسوف تجد لبعض الوثائق العديد من 
الاستئناءات › ولن يكون هناك الكثير من الأشياء الخاصة بالشروع أسوأً من 
تكبد خسازة تعتقد أنه يتم تغطيتها تأمينيا » وفجأة تكتشف أن هذا النوع من 
الخسارة التى عانيت منه كان مستثنى بشكل صريح وواضح من وثيقة التأمين . 
على سبيل المثال : وثيقة التأمين على خسار الملكية فى الغاللب تستثنى 
الخسارة التى تنشأً بسبب قيام أحد الموظفين بالسرقة » لذا احرص على معرفة 
ما تغطيه وثائق التأمين وما لا تغطيه قبل التوقیع على أى شىء . 


هناك أريعة أجزاء أساصية لأية وثيقة تأمين : 


.١‏ صفحة التصريح .وهى توضح اسم مالك الوثيقة ؛ وتوضح الأشياء المومن 
عليها » وتوضح الحد الأقصى للمبلغ الذى يدفعه المؤمن . 

. اتفاق التامين . وهذا الجزء يوضح مسثوليات كل طرف حسب عقد التامين . 

. الشروط . وهذا الجزء يوضح بالتفصيل ما يتم تفطيته تامينياً وتحت اية 
ظروف . 

. الاستتناءات . وهذا الجزء يوضح ما تتم تفطيته تأمينياً وما لا يخضع للتفطية 
التامينية . 


التأمين ۱۹۴۳ 


تمديم ادعاء 


قد یأتی الوقت الذى تعانى فيه من خسارة وتحتاج لتقديم ادعاء ضد المؤمن 
الذى تتعامل معه »› وتتسم شركات التأمين بشدة التمسك بالتفاصيل › وإذا لم 
تتبع الإجراءات حتى نهايتها › فقد تجد أنهم ينكرون ادعاءك ويشكل 
قانونى ؛ لذا اتبع تلك الإرشادات لتضمن أن يكون التأمين لصالحك . ,ٍ 

قبل تقدیم ادعاء . احرص على أن تكون لديك سجلات صحيحة تماما وأنها 
محفوظة فى مکان امن ومضمون ويفضل أن يکون بعيدا عن موقع الشركة . 
وینبغی ن تکون جميع الإيصالات › ونسخ من اللفات المهمة ونسخ من بیانات 
الكمبيوتر فى مكان يسهل الوصول إليه › ومن م يمكنك الوصول إليها بسهولة . 
وعليك ببذل بعض الوقت وتوئثيق كل ما لديك فى مستندات ( وبعد ذلك ضع 
الشريط والوثائق المهمة الأخرى فى موقع آمن خاص بك ؛ فإنه قد يكون أمرا 
لا يقدر بثمن عندما تحتاج لتلك المستندات . 


أحد الأسباب الرئيسبة للاحتفاظ بوثائق جيدة هو أن ذلك يسرع عملية الادعاء . 
وكلما طالت الفترة التى تستغرقها فى جمع المعلومات التى يحتاج إليها المؤمن 


الخاص بك ء طالت فترة الادعاء » وكلما طالت فترة الادعاء » طالت فترة 
الحصول على شيك التأمين . 


بعد وقوع خسارة . اتبع تلك الخطوات عند تقدیم ادعاء : 


.١‏ أبلغ عن الحادث فور وقوعه . أخبر وكيلك أو الملؤمن الخاص بك بالمشكلة 
بأسرع وقت ممكن ؛ حيث تطلب بعض وثائق التأمين الإبلاغ فى غضون 
وقت محدد ومن الممكن أن تحرمك من التغطية التأميئية إذا كان الإبلاغ 
متأخرا للغاية . 
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. احم ممتلكاتك من المزيد من الضرر . إذا كان هناك ادعاء بوقوع خسارة فى 
اللكية » فإن مشل هذه الوثائق فى الغالب تطلب الحفاظ على الملكية 
التضررة من وقوع المزيد من الأضرار . 

۴. قدم الستندات الخاصة بك . إذا كان لديك إيصالات > فقم بنسخها وتقديمها . 
وإذا قمت بتصویر شریط فیدیو › فقدمه . 

.٤‏ تواصل وتعاون . كلما زادت السهولة التى تقدمها لفتش التأمين › كان الأمر 
أكثر سهولة بالنسبة لك . 


الفصل التاسع عشر 


§ 
عامل مع الضرانب 


اسمحوا لی يا دافعى الضرائب أن أقول لكم : حتى على الرغم من 
أن الضرائب على الدخل قد تكون مؤلمة بشڪل مميت › فإن 
الأشخاص العاملين بمصلحة الضرائب الداخلية هم آأناس عاديون 
مثلڪم تماما » فيما عدا آن بٳمڪانهم ٿدمير حياتڪم " . 


دیف باری 9 


تعد الضرائب أحد المجالات التى يكره جميسع أصحاب الشروعات 
تقريبا التطرق لها » ولذا فإننى سوف أعقد معك نفس الصفقة التى أبرمها 
مع قراء عصودى الأسبوعى فى مجلة " يوإس إيه تودای ”" 
)www.usatoday.com/money/sma[[business/ front. htm)‏ › وعندما اأکتب 
عن الضرائب ( مرتين فى الم - خلال شهری أبریل ودیسمبر ) : أعطنى فقط 
قلیلا من وقتك »> وسوف أخفف من ألم تلك المشكلة قدر الإمكان › ایشا أتمنى 
أن توفر بعض الال من خلال تلك العملية . 


أساسيات الضرائب 


يعتمد مقدار المبلغ الذى ستدفعه أو يدفعه مشروعك سنويا على عدة عوامل : 
الشكل القانونى لمشروعك » ومقدار امال الذى يربحه كل عام » والنفقات التتى 


BL 


۱۹٩‏ الفصل التاسع عشر 


تکبدتها » ومدی دقهة حساباتك » ومدى معرفتك الشخصية بنظام الضرائب . 
رإليك ما يجب عليك مغعرفتة عن الضرائب إذا كنت تمتلك مشروعاً صغيرا . 


الاستفطاعات 


إنك بالفعل تعرف ما يمكن استقطاعه من نفقات عادية وضروريهة للمشروع 
لتقليل المبلغ الخاضع للضرائب ( وهذا هو الجزء السهل ٤‏ فالسفر والمواد الخام 
ونفقات العماله - جميعها يتم استقطاعیا من ضرائب الدخل الفيدرالية › والسؤال 
الحقيقى هو : هل هناك أية ثغرات يمكنك استخدامها ؟ 


الترفيه . بينما تعتاد على استقطاع حتى نسبة ثمانين بالائة من جميع 
النفقات القانونية الخاصة بالترفيه › فإن الحد الآن هو خمسون بالائة والخبر 
السار هو أن أى نشاط ترفيهى تقريبا له علاقة بالشروع يمكن استقطاعه من 
الضرائب : كالقيام بجولة فى ملعب جولف أو إقامة حفلات العشاء الهمة أو 
اصطحاب عميل لشاهدة مباراة أو حفل موسيقى أو حتى قضاء يوم فى مركب 
بحری . فاحتفظ بالسجلات الصحيحة وجميع الإيصالات وكن على مقدرة 
باثبات أن النفقات كانت بالفعل خاصة بالشروع . واكتب على الإيصال اسم 
الشخص الذى كان معك قبل حفظ الإيصال بعيدا عنك . 


إدا أقمت حفلاً أو قمت بنزهة خلوية أو قمت ببمض أنشطة الترفيه الأخرى لفريق 


العمل الخاص بك وعائلاتهم » فإن تلك النفقات يتم استقطاعها بنسبة مائة بالمائة . 


السفر . كما تعلم « فإن نفقات السفر التى تتحملها لصالح المشروع يتم 
استقطاعها بنسبة مائة بالمائة . ولكن إذا اصطحبت عائلتك فى رحلة عمل لولاية 
" أورلاندو ” فإن النفقات الخاصة بهم لا يمكن استقطاعها ‏ ولكن الثغرة هنا هو 
أنك إذا مكثت ليلة أو ليلتين لتحصل على عرض طيران مخفض . فإن النفقات 
الإضافية لإاقامتك فى الفندق وتناول الوجبات يتم استقطاعها . 
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السيارة . هناك طريقتان لحساب النفقات المستقطعة لسيارتك حيث تمكنك 
طريقة حساب " الأميال العيارية " من استقطاع ٠١‏ سنتأ لكل ميل عندما تقود 
سيارتك للمشروع › ونفس الأمر بالنسبة لنفقات رسوم عبور الطريق وركن 
السيارة . 

وتمكنك طريقة حساب ” التكلفة الفعلية " من استقطاع إجمالى النفقات عن 
التمويل والإصلاحات بجانب تخفيض القيمة . وعندئذٍ عليك ضرب نفقاتك فى 
نسبة استخدام السيارة لصالح المشروع » على سبيل المثال : إذا كان إجمالى 
نفقات سيارتك هو عشرة الاف دولار > وتستخدم السيارة بنسبة أربعين بالمائة 
بشكل شخصى وستين بالائة لصالح المشروع › فإن المبلغ المستقطع من الضرائب 
لنفقات السيارة هو ستة آلاف دولار . فاحتفظ بسجل عند استخدام السيارة 
لتوضح الغرض الذى استخدمت من أجله . 


خسائر امشروع . وتلك الخسائر يمكنك استقطاعها فى مقابل دخلك 
الشخصى . إذا كانت قيمة المبلغ السذى خسره المشروع أكبر من دخلك 
الشخصى » فإن الخسارة الإضافية يمكن تطبيقها على ضرائب الدخل فى 
الستقبل . 


القروض وبطاقات الائتمان . من الممكن استقطاع الفائدة على القروض أو 
عمليات الشراء أو التطويرات كنفقات للمشروع 


يتم استقطاع أتمأب الجمعيات المتخصصة غيمكنك استقطاع حتى خمسة 
وعشرين دولارا عن كل هدية للمشروع . فكل من غرامات البنوك › والمجلات 


والكتب › والخسائر نتيجة السرفة والممولات المدفوعة ٤‏ وتطويرالموقم 
الإلكترونى للمشروع » ورسوم ركن السيارة وروم عبورها الطريق › والحلقات 
النقاشية › وحتى تذكرة الأتوبيس جميمها نفقات يتم استقطاعها من الضرائب . 


التبرعات . يمكن للشركات الخاصة » والمساهمة والشركات ذات المسئولية 
المحدودة والشركات من النوع " 5S‏ " أن تقدم إسهامات خيرية اعتمادا على 


استقطاع النسبة من عائد الضريبة الشخصى الخاص بالمالك . وتنسب الشركات 
من النوع ا نوع من الأستقطاعات الخيرية لنفسها . 


الضرائب المدفوعة . إن ضرائب المبيعات على السلع التى تشتريها للمشروع 
يتم استقطاعها من الضرائب › فضريبة ورسوم الوقود هى فى الغالب استقطاعات 
يتم إغفالها » كما أن ضرائب الملكية والأصول المحلية يتم استقطاعها كما هو 
الحال بالنسبة لضرائب التوظيف التى تقوم بتسديدها » على الرغم من أن 
ضرائب التوظيف الذاتى التى يدفعها الأفراد لا يتم استقطاعها » ولا الضرائب 
الفيدرالية المدفوعة . 


تفقد المشروعات الصفيرة حق المراجعة عندما يكون لديها مستندات قليلة › لذا 
فاحتفظ بجميع الإيصالات والشيكات المرفوضة › والتقارير الائتمانية .. 
وهكذا . فإذا احتفظت بمستندات جيدة » وراجمتها دائماً » فإن فرص نجاحك۔ 


بعدم التمرض لضرر نتيجة وجود أصل زائد وغرامات . سوف تكون كبيرة . لذا 
فاحتفظ بمستندات جيدة . 


الأساسيات الأخرى للضرائب 
تسير شئون الموظفين مع لقا جا إل جت ها دوقي الافراف > 
فإنه يجب على هؤلاء الموظفين ملء استمارة فيدرالية وكذلك استمارة مصلحة 
الهجرة . ومنح الجنسية . وعندما تبداً فی دفع الأجور اهم > فانك تقوم 


ه التأمين الاجتماعى . ويجب أن تخصم ضرائب التأمين الاجتماعى من راتب 
اموظف . قارن المبلغ المخصوم وقم بدفعه للحكومة الفيدرالية . 

e‏ الرعاية الطبية . يجب أن تخصم ضرائب الرعاية الطبية › قارن المبلغ 
الخصوم وقم بتسديده أيضا . ٍ 

6 ضرائب البطالة . يجب عليك أن تخصم وتسدد تلك الضريبة أيضا . 

ه ضرائب الدخل الخاصة بكل ولاية . وهذه يتم خصمها أيضا . 
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لأن الرواتب والخصومات الخاصة بالموظفين تعد مسالة شائكة ومعقدة » فإنى 
أنصحلك بشدة بان تستمين بخدمة خاصة بدفع الرواتب مشل :" إيه دى بى '" 
أو " بايتشڪس " او آی شىء من هذا القبيل . 


ضراب المبيعات 


إذا لم تكن تعيش فى إحدى الولايات الخمس التى لا تفرض ضرائب على 
المبيعات ( أجزاء من ولاية ألاسكا › وولاية ديلوار › ومونتانا » ونيو هامبشير 
وولاية أوريجون ) › وإذا كنت تبيع أى منتج فإنك ستكون مدينا بدفع ضرائب 
ابيعات للولاية التى تتبعها . وتتباين تلك الضرائب بشكل كبير › ولا تتباين 
فقط حسب الولاية » ولكن ببعض مصالح الضرائب فى الولايات حسب تباين 
امنتجات » فافحص مع مصلحة الضرائب الخاصة بولايتك لعرفة القوانين التى 
تطبق عليك . وإذا كانت الخدمة أو امنتج الذى تقدمه يخضع لضريبة المبيعات 
الخاصة بولايتك › فقم بتسجيل اسمك فى مصلحة الضرائب الخاصة بها › 
وتعرف على المبيعات التى توجب دفع الضرائب والتى لا توجب ذلك » وأدرج 
تلك المعلومات فى تقرير الضرائب الخاص بولايتك . 


يوجد استٹناءان لقوانين ضريبة المبیمات ( والتی تخص بشكل آساسی أى مبلغ 
يجب دفمه للضرائب عن آی شیء يتم بیعه لآی شخص ) . الاستشاء الأول هم 
الوكلاء كتجار الجملة والتجزئة الذين لديهم تصاریح بإاعادة بيعم المنتجات . 


والذين لا يجب عليهم دضع ضريبة مبيمات .ايضاً لا يجب عليك دفع ضريية 
مبيعات عند البيع للمؤسسات المعفاة من دفع الضرائب كالمدارس ودور المبادة . 


المواعيد النهائية 


عندما تمتلك المشروع الصغير الخاص بك فلا تغفل المواعيد النهائية لدفع 
الضرائب والتى بعد ٠١‏ أبريل : 


o‏ الفصل التاسع عشر 


ه يجب أن تقدم الشركات تقاريرها الضريبية فى غضون شهرين والنصف بعد 
انتهاء السنة المالية . 

ه يجب دفع الضرائب المقدرة بشكل ربع سنوى أربع مرات فى العام : 
٥‏ أبریل › ٠١‏ یونیو › ٠١‏ سبتمبر » ٠١‏ يناير . 

۵ ضرائب البیعات يتم دفع ضرائب البيعات بشكل ربع سنوی أو شهرى 
حسب الولاية التى تتبعها . 

٠‏ ضرائب الموظفين . ربما يجب دفع ضرائب الموظفين بشكل أسبوعى أو 
شهری أو ربع سنوى حسب عدد الوظفين لديك . 


يجب تسديد الضرائب ريع السنوية بواسطة أى مشروع صفيريتوقع له أن يحقق 


على الأقل خمسمائة دولار فى العام . ويفترض عليك أن تدفع إما تسعين بالمائة من 
الضريبة للمام القادم أو نسبة مائة بالمائة من ضريبة العام الماضى . 


الضرانب العقارية 


إذا كان مشروعك الصغير يحتوى على عقارات › فإنه سيجب عليك تسديد 
ضرائب عقارية . علاوة على ذلك › إذا كنت تستأجر عقارات › فإن عقد 
الإيجار قد يتطلب منك دفع الضرائب العقارية . وفى بعض عقود الإيجار › يقوم 
امالك بتسديد ” الضرائب السنوية الأساسية ” ( وهو أى مبلغ مساو للمبلغ 
الواجب للضرائب قبل توقيع العقد ) ويقوم الستأجر ( أنت ) بتسديد أية 
زيادات . وفى معظم الأماكن تكون ضرائب العقارات التجارية أكبر كثيرا بشكل 
ملحوظ من الضرائب على العقارات السكنية . 


إرشادات ضريبية 
يرغب جميع أصحاب المشروعات الصغيرة فى توفير الأموال التى يدفعونها 


للضرائب والسؤال هو : كيف ؟ هناك الكثير من الاستراتيجيات المختلفة التى 
يمكنك تبنيها لتقليل أثر الضرائب عليك . لا تنتظر حتى ۳١‏ ديسمبر قبل أن 
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ا ففف الط الد مسقا كيا أن تستمر طویلا فی 
تقليل الألم الذى تشعر به عندما يحل موعد دفع الضرائب . 


أنشنٰ حسابا للتقاعد 


إن الأشخاص الوظفين ذاتيا - ممن يمتلكون مشاريع صغيرة یدیرونها بمفردهم - 
لدیهم الفرصة لتحويل الأصول قبل دفع الضرائب إلى أنواع مختلفة من حسابات 
مدخرات التقاعد ›» ومن م تخفيض الضرائب الواجبة على دخلهم السنوى . 


خطط کيوج . ُمکن خطط کيو دافعى الضرائب الموظفين ذاتياً من المشاركة 
بمبالغ ملحوظة ( وهى مبالغ مختلفة ولكنها تصل إلى واحد وأربعين ألف 
دولار ) كل عام فى حسابات معفاة من الضرائب . وتلك الخطط معقدة تماما عند 
وضعها ولابد من وجود استشارة مالية . وهناك عدة مزايا عند البدء فى وضع 
خطط کیرج للتقاعد : 


يتم استقطاع الإسهامات من إجمالى الدخل . 

rE‏ ا ی و ا 

تختلف أيضا الفوائد التى تربحها حتی یتم سحب الال . 

تكون المبالغ المساهم بها أثر حرية من حسابات التقاعد الشخصى للأفراد . 


خطة التقاعد المنفردة . رهذه الخطة رائعة بسبب حدودها الرتفعة فى 
الساهمة . وكما هو الحالة بالنسبة لخطط ” كيوج “ للتقاعد » فإن تلك الخطة 
تمكنك من الإسهام حتى بمبلغ واحد وأربعين ألف دولار سنویا فی حساب 
التقاعد الخاص بك › ولكن هنا يزيد المبلغ الذى تسهم به كلما تقد تقدم بك العمر . 


حساب التقاعد الشخصى البسيط الخاص بالأفراد . وهذا الحساب هو عبارة 
عن خطة تمكنك من الساهمة واستقطاع حتى نسبة عشرين بالائة من دخلك فى 
حساب تقاعد به تسبة ضرائب مختلفة . وتلك الحسابات بسيطة فى الواقع فمن 
المكن وضعها فى دقائق قليلة فى بنك أو مؤسسة صرافة دون الحاجة إلى مساعدة 
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متخصصه > كما أنها لا تتطلب تقارير حكومية سىنوية . وهی تفوق حسابات 
التقاعد الشخصيه ؛ لأنبا تسمح بوجود مساهمات أضخم . 


ريما تقوم أيضا بإنشاء حساب تقاعد شخصی تقلیدی یسمی بخساب ‏ روث 
ولكن فى حين أن هذا الحساب قد يكون مفيدا فى اغراض التقاعد › إلا آن 
فوائده قليلة بالنسبة مشروعكف ¢ حيث إنه لا يتم استقطاعه من الضراثب . 


ملاحظة : إذا قمت بإنشاء أى حساب من الأنواع الثلاثة السابقة » فإانه 
يجب عليك أن تقدمه لموظفيك أيضا . وهذا يعنى أنك فى الغالب ستضطر لتقديم 
مساهمات لا تغطيك أنت فقط . ولهذا السبب فعليك استشارة متخصص فى مزايا 
ا لموظفين قبل إنشاء أى نوع من خطط التقاعد لك ولوظفيك . 

وهناك ميزة إضافية أخيرة لوضع خطة تقاعد خاصة بالشروع : يمكنك 
الحصول على ائتمان ضريبى حتسى خمسمائة دولار للسنوات الثلاث الأولى من 
الخطة إذا كان يعمل لديك أقل من مائة موظف . 


قم بتأجيرالملكية الخاصة بك للمشروغ 


إذا كان مشروعك يستخدم ملكية تمتلكها بشكل شخصى › فإنه يمكنك توفير 
الضرائب على المشروع من خلال تأجير الملكية للمشروع . فإن نفقات التأجير 
للمشروع يتم إعفاؤها من الضرائب › كما أن الدخل الذى تدره بشكل شخصى من 
دخل الإيجار لا يخضع لضريبة التأمين الاجتماعى . ويمكنك حينئْذٍ أن تحصل 
على أية زيادات معفاة عن اللكية المؤجرة . 


يوجد لمصلحة الضرائب الشخصية موقع [إلكترونى مخصص فقط للمشروعات 
الصفيرة » مع توافرمملومات خاصة بالصناعة » وأرشادات لمراجمهة 


الحسابات » ومصادر المعلومات الأخرى وهك ذا . تصفح الموقع التالى : 
www.irs.gov/businesses/small.‏ 


تعامل مع الضرائب ۴۳ 


استعن بقوانین الضرانب 

يقدم قانون المصالحة الضريبية عن الوظائف والنمو الكثير من المساعدة 
لأصحاب المشروعات الصغيرة . وأفضل جزء فى مشروع هذا القانون هو التغير 
الرائع فى القوانين الخاصة بتقليل قيمة الضرائب عن نفقات الشروع > وفی 
السابق » كان يتم تخفيض أسعار الأجهزة والأصول المالية للمشروع بعد انقضاء 
خمس أو سبع سنوات . ولكن فى ظل المشروع الجديد » يمكن تخفيض الضرائب 
وإعفاء نسبة مائة بالمائة من التكلفة عن جميع الأصول الجديدة والمستعملة فى 
العام الذى قمت بشرائها فيه » وفى السابق أيضا كان يتم إعفاء حتى خمسة 
وعشرین ألف دولار »› ولکن يمكنك الان استقطاع حتی مائة ألف دولار عن أية 
أصول قمت بشرائها بعد الخامس من مایو عام ۲٠٠۴۳‏ . 


أعد النظر فى الهيكل القانونى مشروعك 

إذا كنت تدير مشروعك لفترة وكان مربحا » فقد يكون من الذكاء أن تغير 
الهيكل القانونى للمشروع . على سبيل المثال . ربما يجب تحويل شركة ناجحة 
من النوع ” 8 ” إلى شركة من النوع ” © " للاستفادة من البرامج المميزة المقصورة 
على الشركات من النوع " ١‏ ” مثل : التأمين الشامل على الحياة والذى يستمر 
لفترة محددة من الزمن › وكذلك الخيارات المتنوعة للرعاية الصحية . وربما 
يجب تحويل شركة خاصة ناجحة إلى شركة ذات مسئولية محدودة للحصول 
على الحماية القانونية الشخصية › أو تحويلها إلى شركة من النوع ” 5 " لتقليل 
ضريبة التوظيف الذاتى . 


سدد الضرائب ريع السنوية 


احرص على تسدید ضرائبك المقدرة رح السنوية فی موعدها المحدد › ومبالغ 
كافية لتجنب العقوبات وتراكم الفائدة طوال الوقت . 


تأخبر المقبوضات وتعجيل النفقات 


فى نهاية السئة الضريبية › إذا كان مشروعك يتو قع الحصول على دخل 
کبیر من حسابات القبض › ففکر فی ا 
حتى لا بعد بداية العام . فإن هذا سوف يقلل الضرائب الواجبة على صافى 
الدخل لهذا العام . وباثل › إذا كنت تتوقع دفع ضرائب ضخمة فى نهاية 
العام » ففكر فى الإسراع فى بعض نفقات السنة الضريبية يه الجارية › وتشمل 
النفقات التى يمكن ا فيها الساهمات الخيرية › ونسبة ستين بالانه من 
الأقساط السنوية للتأمين الصحى الخاص بك إذا كنت موظفا ذاتيا - تمتلك 
مشروعًا صغيرًا تدیره بمفردك - ومکافآات الوظفين السنوية أو أية نفقات أخرى 
معفاة من الضرائب تخطط للقيام بها . 


استقطع نففات مكتبك المنزلى 


إذا كنت تستخدم جزء من منزلك للمشروع › فإنك قد تكون مستحقا 
لاستقطاع نفقات مكتب المنزل من الضرائب . وإليك القاعدة : ( ١‏ ) يجب أن 
يستخدم مكتبك المنزلى ” بشكل ثابت ودائم ” لصالح المشروع » (۲ ) يجب أن 
تكون المساحة المستخدمة هى المكان الرئيسى للمشروع أو ا لمكان الذى تلتقى فيه 
بالعملاء على المستوى الطبيعى للمشروع . وإذا اجتزت ذلك الاختبار › فعندئذٍ 
يمكنك استقطاع نسبة من نفقات الرهن العقارى والتأمين والتجهيزات وهكذا . 


المحافظة على استمرار مراجعة الحسابات 


حتى إذا كنت تعرف الضريبة الواجبة عليك › وتفعل كل شىء بشكل 
صحيح » فإن فرص مراجعة حساباتك تكون أفضل من مراجعة حسابات 
الآخرين عموما » لاذا ؟ لأن المشروعات الصغيرة تتم مراجعة حساباتها أكثر من 
أُی كيان تجارى خر . لذا إذا تلقيت ذلك الخطاب المروع ووجب عليك حضور 
جلسة مراجعة للضرائب ٠‏ فإليك ما ينبغى عليك عمله : 
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استعن لبعض المساعدة 


إذا كان لديك محاسب عام معتمد > ففكر فى الاستعانة به لساعدتك على 
الاستعداد وحضور جلسة المراجعة . وينبغى أن يكون محاسبك هو مستشارك 
الالى للمشروع » وهذا هو الوقت الذى تحتاج إليه بشدة . وإذا لم تستطع تحمل 
أجر أى محاسب . فينبغى عليك أن تقوم بنفسك بفعل ما ينبغى على المحاسب 
فعله : فاستعد › وادرس العائدات محل الخلاف › وكن قادرا على إثبات ما 
فی تلك العائدات ( وذلك من خلال السجلات الدقيقة التى نصحتك بالاحتفاظ 
بها ) . ويجب عليك ومحاسبك إعداد جميع الستندات اللازمة للمراجعة . 


تأکد من ترتيب جميع إيصالاتك › وأن جميع الشيكات اللغاة وإيصالات 
بطاقة الائتمان فى ترتيبها الصحيح › وأن جميع السجلات والمستندات جاهزة . 
فإن تنظيم جميع مستنداتك يعطيك مصداقية . ويعتمد بنجاح المراجعة على 
قدرتك على توثيق دخلك ونفقاتك . ويجب عليك أن تكون مستعدا بتقارير 
مراجع البنك › والشيكات اللغاة والإيصالات والفواتير وعقود البيع وإيصالات 
المبالغ النقدية الصغيرة ومطبوعات السجلات الإلكترونية والكمبيالات والصحف 
ودفاتر المواعيد وأى وثائق مادية خاصة بك . وبدون وجود السجلات المناسبة 
فإن مراجع مصلحة الضرائب الداخلية يستطيع بشكل قانونى أن يضع افتراضات 
حول دخلك والنفقات المعفاة من الضرائب . 


جهز سجلات ملكيتك مشتركة الأغراض 


تسمى الأجهزة التى تستخدم على المستوى الشخصى والتجارى باسم 
" الملكية مشتركة الأغراض " › وهى أشياء مثل أجهزة الكمبيوتر المنزلية 
واأهواتف الخلوية والسيارات . قدم لراجع الضرائب سجلات الشروع الخاصه 
بالملكية مشتركة الأغراض . 


۲۰٦‏ الفصل التاسع عشر 


جهز مستنداتك الخاصة بالسفر والترفيه 


يجب إثبات نفقات السفر والترفيه من خلال مستندات مكتوبة ( طبقا لقانون 
مصلحة الضرائب الداخلية رقم ۲١۷‏ ) . وإحدى الطرق لتوثيق نفقات السفر 
والترفيه هى وجود سجل أو إيصال مؤرخ . 

وكما ترى » فإن التغلب على أى مراجع للضرائب يكون فى الغالب ممكنا 
إذا کنت معتادا على الاحتفاظ بالسجلات والإيصالات وتسجل ما تقوم به 
إلكترونيا كلا فى تاريخه الصحيح . 


الفصل العشرون 
اا 
سهولة الإجراءات القائوئية ( ١‏ ) 


الابتعاد عن المشاكل القانونية أسهل من الوقوع فيها ومحاولة 
التخلص منها 
" مارك توین '" 


كما هو الحال بالنسبة للضرائب والتأمين » فإن القانون هو أحد تلك 
المجالات التى لا يفضل أصحاب المشروعات مجرد التفكير فيها › وعندما 
يفعلون ذلك »› فإنه فى العادة يكون أمرا غير سعيد بالنسبة لهم . إلا أنه يجب 
عليك أن تعلم ما يجب معرفته . فهناك انفجار قضائى فى هذا البلد › وتعمد 
الشروعات أهدافا رئيسية لتلك القضايا ويجب أن تسلح نفسك بالمعرفة › ولذا 
فإنك فى هذا الفصل والذى يليه » سوف تحصل على بدائيات القانون 
التجارى › ومن ثم تستطيع معرفة ما يجب عليك تجنبه » وما يجب عليك أن 
تتحدث إلى محاميك بشأنه إذا ما سار أى شىء بشكل خاطى . وهناك تحذير : 
على الرغم من أننى أعمل كمحام › فإنه لا يستطيع أى كتاب أن يحل محل أى 
محام يعرفك موقفك › والحقائق القانونية . وهكذا › فبينما قد تفيدك المعلومات 
العامة التى أقدمها لك » فإنك إذا وجدت نفسك فى مشكلة قانونية › فعليك أن 


۲۰۸ الفصل العمشرون 


العقود. 


تعد العقود إجراءات و سهلة . وهى تشبه مجموعة القوانين الشخصية 
الخاسة بك , رظانا كت صق الصغقات بايان قرف وكانت ماد اله 
قانونية ( بمعنى أنك لا تستطيع توقیع عقد قانونی لافتتاح بيت لمارسة الأعمال 
امنافية للآداب ) » فإن كل شىء آخر ستتفق عليه مع الجانب الآخر سيكون 
مضموناً . ولكن ليست كل الوعود ملزمة قانونيا » ولكى تصدر وعدا ملزماً 
قانونياً » أو تصدر مجموعة من الوعود » فهناك ثلاثة متطلبات يجب الإيغاء بها 
لترقى الوعود إلى مستوى العقد القانونى : 


. العرض . الجزء NT OE E‏ 
فعرض مثل : " سوف أشتر تى رطل من الدقيق الذى تبيعه مقابل 
ثمانية دولارات للرطل ا ا واضحا وکوا أو يتطلب إجابة 
وافح ومحددة . ومن تاحية أخرى فإن قولا مثل : " أعتقد أننى أود شراء 
بعض الدقيق لا يتف غرضا لأت ليس ذا أر افا لقبول شروط 

محددة . 

وتظل العروض مفتوحة ما لم يتم قبولها » ولكنها قد تلغى فى أى 
وقت . ولذا فإذا كنت تعرض شراء الدقيق مقابل ثمانية دولارات للرطل 
الواحد » ووجدثت أنه يباع بنصف الثمن فى مکان آخر ( ولم يتم قبول 
عرضك » فإنه لا يزال بإمكانك حينئذٍ أن تلغى هذا العرض . ولكن إذا قبل 
بائع الدقيق عرضك » فإنه لا يمكنك حينئزٍ أن تلغيه . 

. القبول . كأى عرض يقدم » يجب أن ن يكون القبول واضحاً لا لبس فيه . 
فجملة مثل : " لقد قہلت " تعد قبولاً » ولكن جملة مشل : ” يبدو هذا 
جيدا » اسمح لى أن أرد عليك بعد ساعة لا تعد قبولا . والهدف من وجود 
أی عقد هو تمكين أى بائع وأی مذ مشتر بمحض إرادته فى الدخول فى معاملة 
تجارية بشروط محددة بوضوح . ومن تُم يجب أن تكون الموافقة بنفس درجة 
وضوح العرض . 


سهولة الإجرأءات القانونية ( ١‏ ) ۹ 


ولكکن ماذا لزقال البائع : " سأبيع لك الدقيق a‏ دولارات 
للرطل ” ؟ فى تلك الحالة يعتبر عرض الثمانية اذولارات مرفوضا ( وفی تلك 
الحالة يكون عرض العشرة دولارات عرضا مضادا تكون لديك السلطة حينئذ 
فى قبوله أو .رفضه . وهذا التنقل بين العرض والعرض - أن 
ن اجار يت يما اقول ع تاف مض اترات الثانوية البسيطة ۴ 

ثر بشكل مادى غلى العرض الأساسى . وفى تلك الحالة » فإنه وفقا 

التجارى الرسمیى > يعد العرض ق وتصبح التغييرات جزم من 
العقد . ولكن ماذا تعنى كلمة " مادى ” ؟ هذا ما ستستعين بالمحامى من 
أجله ! 

هناك أوقات لا يتم فيها قبول العروض بالفعل ولكنها تكون ملزمة.. وهذا 
يحدث على سبيل الثال عندما يتخذ القبول شكل الأداء الفعلى . فقد يتم 
قبول عرض بشراء مائتی رطل من الدقيق بإرسال تلك الأرطال لك . 
. القابل . لکی تبرم عقدا صحیحاً مزا قائونيا i‏ 
والقبول . فإنك تحتاج افا إلى صفقة مقايضة ( قانونيما تسمى ” بدلا" 
أو ” مقابلاً ' ٌ( . وهذا فى الأساس يعنى أنك ستتنازل عن شىء ما للحصول 
على شىء آخر : الأموال فى مقابل الدقيق . 

فاذا قلت لك : ys‏ 
هذا اليم ” وأنت قلت : خا * ( فإنه لم تتم صياغه ای عقد ) حنی 
على الرغم من أنه يوجد إيجاب E‏ أى 
مقابل . فإنك لم تتنازل لى عن أى شىء لأغسل لك سيارتك ؛ فإنه مجرد 
وعد من جانبى بأن أغسل لك سيارتك ولا يوجد أى شىء من جانبك.» ولذا 
فلا يعد ملزماً قانونيا . فإنك تحتاج إلى ! إيجاب وقبول لهذا الأمر › ثم مقابل 
له لک تصوغ عقدا صحيحأ ملزما قانونياً . 


۳1۰ الفصل العشرون 


هناك وقاء قانونی سادق عن التخلص من الالتزام بامقابل إذا اسدرت وفنا 
لی › واعتمدت آنا على ذلك الوغد ہشکڪل نھائی وڪان من المنطقى ان اعتمد ) 
عليه پإمڪانی فيد ذلك الف ختی وان لم نيرم ا ;ااا قأرسنيا على 


ا انجلوس " ¢ وشلتت ذلك داش دت على رعدك شڪ قاط ر 
بامکانی تنفیذه فی ساخات القضاء . E‏ 


وهناك أشياء قليلة أخرى عن العقود يجب عليك معرفتها : 


ه من الجيد أن تحصل على كل عقد بشكل مكتوب . على الرغم من أن هناك عقودا 
معينة يجب أن تكون مكتوبة ( وأكثرها شهرة › عقود بيع الأراضى › 
والمشتريات التى تزيد قيمتها على خمسمائة دولار » وعقود العمالة التى 
تستمر لأكثر من عام ) » فإن الذكريات تتلاشى بمرور الزمن » ويفضل 
الناس تذكر الأشياء الخاطئة . وإذا لم تتم كتابة العقود › فلا يمكن الاعتماد 
على ذاكرة الأشخاص التى تكون صحيحة بالفعل . فاحتفظ بالعقود 
مكتوبة . وتجنب العقود الشفوية . 

ه تذكر أيضاً أنه من المكن تعديل العقود الرسمية . يطلق على أى عقد اسم 
" اتفاق ” لسبب - يجب عليك أن توافق عليه . وإذا كانت هناك عبارة فى 
أى عقد رسمى لا تعجبك › فيمكنك التفاوض لتغييرها أو إلغائها . 

© كن محدداً فى عقدك قدر استطاعتك حتى لا تترك شيئا للمصادفة . فالغموض يولد 
الخلافات القانونية . 

ه عادة ما يكون الشخص البادئ بانتهاك العقد هو الخاسر . بالطبع > هناك أسباب 
قانونية قد تبرر عملية انتهاك العقد ( كأن يتم الدخول فى العقد عن طريق 
الخطأ أو الخداع أو استحالة تطبيق العقد ) » ولكن فى العادة يكون الطرف 
البادئ بالانتهاك هو الخاسر . 


سهولة الإجراءات القانونية ( ۲۹١ (١‏ 


إذا ڪنت تريد تحرير ا لمقودك الخاصة بنفسك › أو أن تڪون محاميلك 
الخاص . فإنه يمكنك تصفح الموقع الإلكترونى : ww#.N 010.٥02١‏ » فإن اك 


المؤسسة راأئدة فى ممالجة الأمور القانونية بشکل شخصی ؛ وقوقر كما هائلاً 
وراثماً من الڪتب وبرامج الكمبيوتر التى قد تفيدك . 


الإهمال والمسنولية القانونية 


عندما يكون الثلج موجودا فى طريقك ( والثلج هو ما طلبت من موظفك أن 
یزیله › ولکنه لم یفعل ) وتسبب فی انزلاق عمیلك وسقوطه وکسر ذراعه › فإن 
هذا من الناحية القانونية يسمى ” إهمالا ” . وعندما تتهم بالإهمال » فإن ذلك 
قد يكون أحد أسواً الأشياء التى من الممكن أن تحدث لشروعك وحيث إن 
الخسائر من الممكن. أن تكون فلكية . وفى حين أن أى انتهاك للعقد قد يعنى أنه 
يجب على الخاسر أن يدفع للفائز قيمة العقد > فإن أية قضيه إحمال من المكن 
أن تكلفك مئات الآلاف › إن لم يكن ملايين الدولارات › حيث إنك تكون ملزما 
بتغويض المدعى عليه عن أله وخسارته . 

وإليك معيار الرعاية التى يجب عليك وعلى موظفيك الالتزام به : 

يجب أن تتصرف كأى شخص حذر فى نفس الظروف أو فى ظروف مشابهة . فإذا لم 
تفعل » وإذا تسبب ذلك الإهمال للواجب فى إحداث أى ضرر بأى شخص › 
فإنه سيجب عليك تعويضه . وفى حالة الثلوج › فإن أى موظف حذر كان 
سيزيل تلك الثلوج عندما يطلب منه رئيسه فى العمل أن يفعل ذلك . وإذا لم 
يفعل ٤‏ مما تسبب فى انزلاق العميل ووقوعه وإصابته › فعندئذٍ يصبح المشروع 
مسئولا قانونيا بسبب إهماله . 

وهذا هو السبب فى أن العديد من المشروعات الصغيرة تضع معايير وسياسات 
وإجراءات للموظفين الأداء واجبات معينة بطريقه معينة i‏ ما تم الالتزام 
با معايير التى تنتهجها » فانه ستقل احتماليه أن یصاب أحد بأذی > وحتى إذا 
أصيب بأذى فإنه سيكون من الصعب عليه أن يثبت أنك توانييت عن معايير 
العناية إذا كانت لديك سياسات وإجراءات مخصصة لتجنب وقوع مثل هذا النوع 


1۲ الفصل العشرون 


من الحوادث . أى أن السياسات والإجراءات تبت أنك صاحب مشروع مهتم 
بشكل منطقى › هل تفهم ذلك ؟ 

ولكن الحوادث لابد أن تقع ويصاب الناس بأذى . وهذا هو السبب فى أنه 
يجب أن يكون لديك أيضا تأفين ضد المسئولية القانونية . وبالطبع ستتزايد 
الأقساط الشهرية إذا ما صدر ادعاء ضد وثيقة تأمينك » ولكنه بالتأكيد سيخفف 
عنك وطأة تعويض الأضرار التى تقع فجأة . 


تسمى أشهر فضية فى تاريخ قانون الإهمال بقضية " بلاس جراف " ضد مصلحة 
سكة حديد ' لونج آيلاند " » وفى تلك القضية كانت السيدة بلاس جراف 
تجلس فى نهاية رصيف سكة حديد لونج آيلاند بمد شرائها لتذكرة سفر . 
وتوقف قطار فى الطرف الآخر من المحطة » وكان هناك رجل أنيق يحمل حقيبة 
بها مواد قابلة للاشتعال يسرع فن اللحاق بإحدى عريات القطار . وترك أحد 
موظفى محطة قطار " لونج آيلاند ' باب العرية مفتوحاً » ليساعد الرجل على 
الركوب › وفى نفس الوقت كان هناك حارس على الرصيف يدفع الرجل من. 
الخلف . فانفلتت حقيبة الرجل من يده وسقطت على الأرض » وانفجرت المواد 
القابلة للاشتمال التى كانت بها › وانتهل تأثير الانفجارات للطرف الآخرمن 
الرصيف حيث توجد السيدة بلاس جراف مسبباً ليا الأذى » السؤال هنا :هل 
فازت السيدة فى القضية 9 كلا » فلقد قضت المحكمة بان تصرفات الموظفين۔ 
بينما كانت تمد إهمالاً ضبد الرجل » لم تكن كذلك بالنسبة للسيدة بلاس 
جراف . 


والسر فى تجنب قضايا الإهمال هو خلق مكان عمل آمن . ضع معايير آمنة 
والتزم بتطبيق تلك المعايير . 


تعمل المسنولية القائونية عن المنتجات 
إذا كنت أحد صاع النتجات أو تاجر جملة أو تاجر تجزئة أو موزعا لتلك 
النتجات › فانه يجب عليك أن تعرف أحد قوانين الإهمال والذى يسمی 
” قانون المسئولية القانونية عن المنتجات ” . فإذا كان هناك منتج تمت بتصنيعه 


سهولة الإجراءات القانونية )١(‏ 1۴۳ 


أو بيعه جملة أو تجزئة تسبب فى إلحاق الأذى بأى مستهلك › فإن كل شخص 
فى سلسلة التوزيع بد٠‏ منك وحتى المشترى يتأثر قانونياً . 

وفى حالة وجود منتج به أحد العيوب › فهناك ثلاث نظريات قانونية يجب 
أن تقلق بشأنها : 


.١‏ الإهمال . ها هنا للمرة الثانية » سيتوجب على الطرف المتضرر أن يثبت أن 

البائع أو الصلّع أهمل فى معايير العناية » على سبيل المثال : إذا أفلت 
أحد إطارات السيارة لأنه لم یتم تثبیته بالشکل اللائم » فإن امصنع الذى 
أنتج السيارة سوف يكون مسئولا قانونيا عن أية إصابات تحدث نتيجة 
هذا . 
. انتهاك الضمان . إذا قمت - صاحب المشروع الصغير - بالتعهد بضمان صريح 
ET N‏ > وفشل المنتج في 
الارتقاء لهذا الستوى » وتسبب فى وقوع الأذى > فإانك قد تكون مسئولا 
قانونيا عن هذا الأذى فى ظل هذه النظرية . وتقوم معظم الولايات بالحد من 
استخدام هذه النظرية فی شئون التجارة حيث يعانى المشترى من الخسارة 
الاقتصادية فقط . 


مهما كانت المروض ألتى تقدمها » فإنه يجب أن يرقى المنتج إلى ذلك المغيار. 


ولذا فإن إحدى الطرق للحد من المخاطرة هى أن تتجنب تقديم أية عزوض فى 
إعلاناتك ومواردك التسويقية » حيث إنها قد تستخدم ضدك فيما بعد : . 


۴. الحد من المسئولية القانونية . فهذه أكثرها ترويعاً . إذا استطاع الطرف التضرر 
إثبات : )١(‏ أن امنتج كان به أحد العيوب فى الوقت الذى باعه البائع › 
(۲) أن هذا العيب تسبب فى وقوع أضرار › فإنك حينئٍ تقع تحت طائلة 
السئولية القانونية . وعلى عكس قضية الإهمال › فإن الطرف المتضرر ليس 
بحاجة لأن يثبت أنك قد انتهكت بعض المعايير . فضلا عن ذلك › فإنه 
يجب أن يثبت فقط أن المنتج كان به أحد العيوب مهما كان السبب . 
ويصبح حذرك وحرصك بلا أى دفاع . وهذا هو السبب فى تسمية تلك 


٤‏ الفصل العشرون 


النظرية بالحد من المسئولية القانونية . عندما بدأت إطارات ” فاير ستون ” 
فى الانفجار » فيمكنك التأكد من أن الحد من المسئولية القانونية كانت هى 
النظرية التى استخدمها محامو ” بلاينتيف ” 


وهناك العديد من الأشياء التى يمكنك القيام بها للتقليل من حجم الخاطرة 
بالتعرض للمسئولية القانونية عن المنتج . أولا : حاول ألا تبيع أو تشحن 
منتجات بها عيوب - وتحقق مما تستطيع التحقق منه . ثانيا : أصدر تحذيرات 
حيث أمكنك ذلك . فان التحذير من الخاطر حق حق دفاع مشروع ( وأنت الآن 
تعرف السبب فى رؤيتك لتلك الملصقات التحذيرية المجنونة الموجودة على 
المنتجات ) . وبعد ذلك » كن حذرا فيما تنطق أو تعد به فى إعلاناتك . وفكر 
أيضاً فى استخدام إشارات التخلى عن المسئولية القانونية . فوجود إشارة تنفى 
عنك أية مسئولية قانونية عن أى ضرر يحدثه المنتج > قد يحميك فى بعض 
الظروف » وأخيرا » حدد مدة صلاحية المنتج . فإن الضرر الذى ينشأ بعد انتهاء 
مذة صلاحية المنتج لا يمكن أن ينسب إليك . 


الملكية الفكرية 


هناك مجال قانونى آخر مختلف تماما › ولكنه لا يقل أهمية بالنسية 
لشروعك › وهو قانون الملكية الفكرية › ويجب أن يتم إثبات تلك الملكية بأصول 
غير ملموسة كالكلمات والون > وهذه الأصول فى الواقع قد تکون أهم 
الأصول لديك . لننظر إلى شركة " نايكى ” كمثال . ما مدى أهمية الشعار 
الخاص بها ؟ هذه هى اللكية الفكرية (علامة تجارية ) › وماذا عن الاسم 
RE ES a‏ . وماذا عن 
منتجاتها ؟ إن لها حق اختراع . والعبارة التی تقول ” ا¡ ٥ل‏ ایںز " هى أيضاً 
ملكية فكرية . 

وتعتبر اللكية الفكرية ذات أهمية قصوى بالنسبة لأى مشروع صغير . ويجب 
أن تعرف كيف تحمى اسم مشروعك وشعاره واختراعاته . وهكذا وهناك خمسة 
عناصر للملكية الفكرية قد تساعدك وهى : العلامات التجارية › وحقوق 
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النشر › وبراءات الاختراع › وأسرار المهنة › والشهرة التجارية › فلنتطرق إلى 
كل منها على حدة : 


العلامة التجارية 


العلامة التجارية هى كلمة أو عبارة أو تصميم أو رمز يعرف هوية مشروعك 
ويميزه عن المنافسين . ( ” العلامة التجارية للخدمة " هى فى الأساس تمشل 
نفس الشىء ؛ فهى تبرز هوية الخدمة التى تقدمها ) وأمثلة العلامات التجارية 
ھJ The Portland Trilblazers Dr Pepper‏ . 

ووضع علامة تجارية لشروعك سواء كانت أسماء وة شعارا هى عملية سهلة 
للغاية » ولكى تحصل على الحماية الكاملة لعلامتك التجاريه › عليك تسجيلها 
فى المكتب الفيدرالى لحماية العلامات التجارية . تصفح الموقع الإلكترونى : 
۷7۷ ( وهو الموقع الإلكترونى لكتب الولايات المتحدة لبراءات 
الاختراع والعلامات التجارية ) واتبع الإرشادات . 


حق النشر 

حق النشر يحمى التعبير المادى والأصلى عن فكرة مبتكرة . فهذه الجملة هى 
جملة لها حق نشر . ولكى تحصل على حق للنشر » فإن الأفكار يجب أن تكون 
ا ولو و کر أو مسجلة ) وعبارة عن ” عمل مؤلف ”. 
فالمقطوعات الموسيقية » ومقالات المجلات » والرقصات المبتكرة › والصور › 
والأفلام » والمنحوتات جميعها أمثلة للمواد التى لها حق نشر . 

ويستفز حن التقر طوال حياة الزلف بالإضافة إل اخفسة وسبعين غاما بعد 
وفاته » ويكون للمؤلف حق النشر ولكن إذا قام بتأليفه ليستفيد منه أى شخص 
آ و اج اهل ا ن ار > فأنت تمتلك حق النشر لأى شى 
یبتکره موظفوك فی أداء واجباتهم الوظيفية . وهذا يسمى العمل المؤجر 

O O N HT O 
فهذه الجملة‎ . e 
لها حق نشر بمجرد أن كتبتها . وبالطبع يمكنك تسجيل حق النشر فى مكتب‎ 


۲۱۹ الفصل العشرون 


حقوق النشر الموجود فى بلدتك › ولكن ليس هذا أمرا ضروريا . ولكن عندما تريد 
أن تعرف العالم أجمع بأن لك حق النشر فى مادة معينة فعليك أن تضع على 
تلك الادة عبارة : " جميع حقوق النشر محفوظة ” 


براءات الاختراع 


إذا ابتكرت أو اکتشفت أى شیء جدید ونافع سواء كان " عملية صناعية أو 
ماكينة أو مصنعا أو مؤلفا " فإنه يمكنك التقدم بطلب للحصول على براءة اختراع 
فيدرالية لحماية :اختراعك من استخدام الآاخرين له ر إذن منك › فبراءات 
اختراع المنافع تحمی الآلات والعمليات الصناعية وتستمر لمدة عشرين عاما › 
وبراءات اختراع التصميمات تحمى التصميمات ا الصنعة وتستمر لدة أربعة 
عشر عاما › وبراءات اكتشاف النباتات تحمى الأنواع الجديدة للنباتات وتستمر 
دة سيعة ة عشر عاماً . 

وبراءات الاختراعات ليست منخفضة التكلفة عند الحصول عليها › ودائماً ما 
تكون مساعدة المحامى مطلوبة » ولكن إذا اخترعت شيئا فريدا من نوعه › 
فعليك بالقطع أن تنفق الال وتحصل له على براءة اختراع 


أسرارالمهنة 


تتبنى معظم الولايات والبلدات قانون أسرار المهنة › وهذا القانون يعرف سر 
امهنة بأنه " المعلومة التى لا قيمة اقتصادية مستقلة وتلك القيمة هى الإبقاء 
عليها سرا محفوظاً » وقد تعتبر قائمة العملاء أو البائعين سرا من أسرار e‏ 
وبالتأكيد فإن السبعة عشر عشبا والتتبيلة ‏ الخاصة بمطاعم " ۸۴٣‏ ” تعد سرا 
من أسرار املهنة . 
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فى وقت من الأوقات ڪان ل " آر . بوڪمينستر فولر " معظم براءات الاختراع ‏ 
فلانه مخترع وعالم ریاضیات ومولف ورسام خرائط ( من بین وظائف آخری ) › 
فان " بوڪى مشهور بابتكڪار فبة البناء متعددة المثثات . وقد علق ذات مرة بأنه 


يدین بشهرته ونجاحه إلى ... محاميه المسئول عن براءات الاختراع ۱ ولو لم تڪن 
هناك براءة الاختراع المحكمة التى حصل عليها عن قبة البناء بمساعدة محاميه ؛ 
يعتقد " بوڪی " آن اختراعه المحبوب ڪان سيسرق بالتاڪيد ويضيف قائلاً : 
لم يكن لأحد ان يسمع بى على الإطلاق ". 


ولكى تحصل على الحماية القانونية › عليك أن تبذل الجهود لتحافظ على 
سرية أسرارك . وهذا لا يعنى أنك لا تستطيع مطلقا أن تخبر أى أحد 
بأسرارك › ولكن أن تحاول الاحتفاظ بالسر والتصرف بشكل مناسب . 


إذا کنت ترید أن تشارك آی طرف آخر فی شیء سری › فتأاڪد أن توقيع اتفاق 
عدم كشف السر أو توقيع اتفاق آخر یسمی «.NDA‏ وينص هذا الاتفاق على آنه 
يمكنك أن تشارك طرفاً آخر بمعلومات شرية لا يمكن استخدامها من قبل 


الطرف الآخر لأسباب تجارية وكذلك لا يمكن البوح بها لطرف ثالث دون 
الحضول على إذن كتابى مسبق منك › ؤيمكنك أن تجد أحد هذه الاتفاقات فى 
الموقع الإلڪترونى : „ww. MA118iz.c0r¬‏ 


الشهرة التجارية 


بعد مرور بعض الوقت فى العمل » يكتسب مشروعك الصغير سمعة طيبة فى 
المجتمع وكذلك قائمة جيدة من العملاء » وهذا يسمى بشهرتك التجارية . 
والشهرة التجارية هى سهم من أصول أی مشروع يتعلق أحيانا بخطتك للخروج 
من المشروع › عندما تت لبيع مشروعك . والسهم البارز الذى يمكنك بيعم فى 
هذا الوقت هو سمعة مشروعك » أى شهرتك التجارية › فاعمل على حمايتها . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الحادى والعشرون 
ا 
سهولة الإجراءات القانوفية ( ۲ ) 


يمكننى تجرية الدعاوى القضائية كأى شخص آخر › ولكڪن 
أهم شىء هو أن نمنع الدعاوى القضائية ضدنا ‏ . 


ڪونفيشيوس 


إذا حدث وكنت طرفاً فى إحدى الدعاوى القضائية لعرفت تماما مدى صحة 
الكلمات السابقة » والدعاوى القضائية هى شكل من أشكال الحروب المتحضرة › 
تضع أحد الطرفين فى حالة حرب ضد الطرف الآخر » ويرغب كلا الطرفين فى 
بذل وفعل كل شىء ليفوز » وعادة ما يخسر الطرفان الكثير فى تلك العملية . 
والدعاوى القضائية هى طريقة مكلفة ومضيعة للوقت ومرهقة ومحبطة وغالباً غير 
فعالة لحل الخلافات › ولذا فإن الهدف من هذا الفصل والفصل السابق هو 
مساعدتك على تجنب الدعاوى القضائية المروعة . إذن فعليك أن تعرف القوانين 
وأن تبذل قصارى جهدك للالتزام بتلك القوانين . 


التمييزالوظيفى والدعاوى القضائية 
تنشأً قضايا التمييز الوظيفى فى العادة عندما يتم فصل الموظفين أو لا يتم 


۲۹۹ 


الفصل الحادى والعشرون 
العمالة المؤفتة 


متی تستطيع فصل أى شخص دون عواقب ؟ بينما يبدو هذا السؤال سؤالا 
سهلا » لكن الإجابة ليست بنفس السهولة . والقاعدة الأساسية هى : يعتبر 
جميع الموظفين تقريبا ” عمالا مؤقتين " . ومن الممكن فصل العامل المؤقت فى أى 
وقت وبلا أى سبب تقریبا أما فى حالة الموظفين الدائمين › فإنك تحتاج إلى 
سبب قوی لفصلهم . ولكن ما الذى يجعل أى موظف ” موظفا دائما ” ؟ عادة 
يكون هذا نوعا من عقود العمالة أو وعدا باستمرار العمل . على سبيل الثال : إا 
كان لديك كتيب للتوظيف يعد بالأمان الوظيفى › فمن الممكن أن يكون هذا وعدا 
باستمرار العمالة بحكم القانون « ومن ثم فلا يمكن رحيل موظفيك مالم يکن 
هناك سبب وجيه ومشروع كالسرقة أو أى شىء من هذا القبيل > ولا يمكن 
اعتبار الأوقات العصيبة والحاجة لخفض النفقات أسبابا لفصل الموظفين . 

ولذا فمن الصعب - ولكن من الذكى أيضا أن تجعل جميع الموظفين يوقعون 
على مستندات يعترفون فيها بعمالتهم المؤقتة . وبتلك الطريقة » فإنه سيكون من 
O N a‏ 
إنهم موظفون دائمون › فوجود مستند يفيد بأنهم يعرفون أنهم موظفون مؤقتون 
يعمل على حمايتك . 


طبقان الموظفين الذين يمكن حمايتهم 
هناك ثلاث حالات لا یمکن فیها فصل أی موظف حتى ولو كان موظفا مؤقتا 
وهی 


.١‏ لا يمكنك فصل أى شخص على سبيل الانتقام مستندا لحق قانونى كالقيام 
بملء ادعاء تعويض للعامل . 

۲. لا يمكنك فصل أى شخص على سبيل الانتقام بحجة القيام بواجب قانونى 
كالذى يصدر عن هيئه المحلفين . 

۳. الأمر الأكثر أهمية فى هذا الموضوع هو أنه لا يمكنك فصل أى شخص بسبب 
لونه أو جنسه أو دينه أوعمره أو انتمائه العرقى أو عجزه › كما أن 
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الانضمام للقوات المسلحة أيضاً لا يىكن أن يكون سبباً لفصل أى شخص 
ولا يمكن أن يتم ذلك أيضا بعد تلقى ديون أو بعد وقوع إفلاس . وفى عرف 
القانون » فإن هذه الحالات تسمى ” الطبقات المحمية من الموظفين " . 


وبالنسبة للعاملين » فإن معظم قضايا التمييز الوظيفى التى تصدر ضد 
الملشروعات تقع تحت فئة " التمييز فى المعاملة " : حيث إنهم يدعون أن 
صاحب العمل يعاملهم بظلم مقارنة بالموظفين الآخرين نظرا لعضويتهم فی إحدى 
الطبقات المحمية » وهكذا فإن الادعاءات المدنية فى قضايا التمييز الوظيفى تأتى 
تحت الفقرة السابعة من قانون الحقوق المدنية لعام 64 . 


يجب عليك بشدة أن تتجنب طرح أسئلة عن حالة الطبقات المحمية عند إجراء 
مقابلات العمل مع موظفبن مستقبليين . ١اذ‏ $ لأنك إن فعلت ذلك » وبعد ذلك لم 
توظف الشخص الذى أجريت ممه المقابلة » فإنه قد يقاضيك بتهمة التمييز 


الوظیفی » مدعياً آن السبب وراء قرارك بمدم توظيفه أو توظيفها › هو. ملا . 
سوالك غيرالمكترث عن سنه » وهو دليل على أنك تميز فى العمل على أساس 
العمر. والأسئلة الوحيدة التى يجب أن تطرحها هى تلك الأسئلة التى تتعلق 
بڪفاءته وموهلاته للوظيغة . 


وإذا ثبتت التهمة عليك سواء بعدم توظيف شخص لأسباب تمييزية › 
أو بفصل شخص لأسباب تمييزية › فإن العقوبات فى الحقيقة ستكون قاسية . 
وإذا فاز الموظف السابق فى القضية فإنه قد يعوض عن الفترة التى قضاها بعيدا 
عن العمل »› وإعادته إلى وظيفته › وأتعاب المحاماة » وتلقى تعويض مالى عن 
الأضرار النفسية » بل وقد تحدث أضرار مضاعفة كطريقة لعاقبتك . 


نجنب الادعاءات 


هناك أشياء قليلة يمكنك فعلها لتحمى مشروعك من ادعاءات التمييز فى 
العمل : 


۲ القصل الحادى والعشرون 


e‏ أعد كتيباً للتوظيف يوضح ما تتوقعه من الوظفين ( وبأنهم موظفون 
مؤقتون » وكيفيه عمل نظام الانضباط › ویوغح أيضا أن عدم التمييز فى 
العمل هو السياسة التى ينتهجها مشروعك › وأنه سوف ي يتم التحنرى عن 
ادعاءات التمييز ۴ العمل على الفور وبشکل دقیق 

ه عليك التوثيق ثم التوثيق . عليك مراجعة تقارير الأداء الكتوبة بشكل 
منتظم . وعندما تكون لديك مشكله مع اموظفين . فأصدر إليهم إنذارا مكتويا. 
واجعلهم يوقعون عليه . واجعلهم يوقعون على أية إنذارات تالية وكلما وثقت 
السبب الذى دفعك لفصل أى موظف وكان سببا مشروعا وليس تمييزيا 
( سواء الأداء أو ما إلى ذلك ) » قلت أية ادعاءات تمييزية تصدر ضدك . 


ال شالج 

ليس من الضرورى أن نقول إن أبرز قضايا التحرش الجنسى فى التاريخ كانت 
قضية ” بولا جونز ” ضد ” بيل كلينتون ” . وفى تلك القضية › زعمت ” بولا 
جونز " أن ”بيل كلينتون " - الذى كان حاكما لإحدى الولايات آنذاك - دعاها 
لحجرته بأحد الفنادق وتحرش بها . فقاضته مدعية أنه تحرش بها جنسيا . 
SS SSG LSS‏ 

جونز " » فإنها لم تعان من أية أضرار ا و الطبيب 
انى ا رلم رامل بال فال فى الل ب ا اول ون ا رات 
أو غير ذلك . وكان أحد ادعاءات ” جور الرئيسية هى أنها لم تتلق زهورا 
فى عيد وزارة الخارجية الأمريكية › كما تلقاها الوظفون الآخرون فى حكومة 
ولاية ” أركنساس ” - مثيرا لضحك القاضى قائلاً : ” على الرغم من أنه لم يكن 
موضحا سبب فشل المدعية فى تلقى الزهور فى عيد وزارة الخارجية فى عام 
1۹4۲ > فإن هذا لا يمنح الفوز لها فى ظل غياب بعض التغيير الملموس فى 
أجواء الواجبات أو العمل التى تعبر عن وجود عيب مادى فى العمل " . 

وهناك توعان من قضايا التحرش الجنسى يجب أن تقلق بشأنها فى مشروعك 
الصغير »› والقضية الأولى هى قضية ” المقابل “ وهى بالعنى الحرفى تعنى “ شىء 
مقابل شىء آخر " . وفى هذا النوع من القضايا › يتم إجبار الضحية على 
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ممارسة الجنس فى مقابل الحصول على ميزة وظيفية . فإذا وعدت سكرتيرتك 
بزيادة الأجر مقابل المتعة الجنسية › فإنك تكون قد ارتكبت جريمة تحرش 
جنسی بمقابل . 

والنوع الثانى من قضايا التحرش الجنسى يسمى " جو العمل العدائى “ . 
وفی هذا النوع من القضايا » يجب أن تثبت الوظفة أن الشرف أو زمیل العمل 
أصدر' إشارات فاضحة أو فعلا فاضحا › وأن مثل هذا التصرف كان عدائيا بما 
يكفى لإفساد جو العمل وخلق عداء فى مكان العمل . لاحظ أن التحرش الجنسى 
الثلى فى ظل هذه النظرية له نفس الأحكام فى العديد من التشريعات . 


كما ينبغى عليك أن تتبنى سياسة مضادة للتمييز فى مكان الممل وأن تصدر 
كتيبا بذلك فإنه ينبغى عليك أيضا أن تتبنى نفس النهج وأن توضح لموظفيك نيتك 


لسياسة مناهضة للتحرش الجنسى . وينبفى أن تتمثل تلك السياسة فى لائحة 
مكتوية يمرفها الجميع فهذا أفضل شىء يجب فمله . وعليك أن تتحقق من 
الادعاءات بشڪل جید وأن تماقب آى معتار . 


الممارسات غبر العادلة فى التجارة 


وهنا توجد مسألتان يجب أن تضعهما فى اعتبارك : التعامل مع المستهلكين 
بعدل وشرعية › وأن تحمى مشروعك من منافسة الوظفين السابقين . 


قوانين حماية المستهلك 
1 قوانین حه حماية التی یجب ن تضعها ی اعتبا رك الإعلانات 
مثل جو راا ( لا يمكنك أن تکون كذابا وإذا فعلت ذلك > فإنه لن 


يمكن للمستهلك مقاضاتك مدعيا أنك تسببت فی ضرره فقط : ولكن من الممكن 
أيضاً أن تتورط فی مشاکل م لجان التجارة › والتى تد تنظر دعاوی الإعلانات 


:1 الفصل الحادى والعشرون 


الضللة . ويمكن لتلك اللجان أن تصدر قرارا ” بالتوقف عن ممارسة الئشاط ” 


تامل قضية تاجر السيارات الذى قام فى إعلانه بالتعمهد ببيع سيارة فى مقابل 
ألف ثمرة موز " بالطبع كان يقصد ما قيمته ألف دولار ولكن عندما جاءه أحد 
المستهلكين " بألف ثمرة موز » لم يقم التاجر ببيع السيارة . وقام المستهلك 


بمقاضاة التاجر وحصل على ألف دولار تمويضاً عن الأضرار التى أصابته ( وهو 
قيمة السيارة ) .. وعلى مائة آلف دولار عقابا للتاجر على سوء المرض . 


بجانب الإعلانات المضللة » يجب عليك أيضا أن تتجنب الفروق الزائفة فى 
السعر . على سبيل المثال : ليس هناك أى خطأ فى أن تعلن فى أوكازيون عطلة 
نهاية الأسبوع بأنه سوج سعر سلعة قيمتها مائتان وخمسون دولارا هو مائه 
وخمسیين دولارا بخصم مائه دولار »> ولكن إذا لم يكن السعر الفعلى الطبيعى 
للسلعه هو مائتين وخمسين دولارا »> وكان بالفعل مائتی دولار > فإن مقدار 
د وکون بذلك قد i‏ القانون . 
مثل : " طابعة مجائية yT‏ 
تقديمها مجانا مع كل صفحة شراء تقدر بالف دولار أو يزيد ) لن تنتشر فى 
جىيع الأماكن › > على سبيل الثال : ينص قانون ” نيويورك ” على ” أية قصور 
a a‏ أو المنتج العروض مجانًا يجب أن ترد فى 
الإعلانات .. بەعدى بمعنى أن یکون ای توضیح لحالة هذه السلعة قريباً من كلمة ” 
ان ( فوجود علامة نجمية بالإضافه إلى ملاحظة فى الهامش ليس جیدا بما 
یکفی ) « EE‏ ن ّ فی الكتابة “ 
بصدق وأمانة : 
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الموظفون السابقون 

وهذه المشكلة تنشأً عندما يترك أى موظف العمل » حيث يمكنه بأية طريقة 
أو كيفية أن ينافسك . فغالبا ما يتعلم الموظفون معلومات سرية طوال مسيرتهم فى 
العمل » وهى المعلومات التى قد تكون نافعة لهم إذا ما قرروا الدخول فى عمل 
شخصی لهم › أو التقدم للعمل لدى أحد المنافسين . وبالطبع سترغب فى أن 
ل ی 0 بک ج 
تقييدا غير شرعى فى التجارة بالتأكيد » يمكنك أحيانا أن تمنع الموظفين 
السابقين من التنافس ضدك › ولو على الأقل لفترة من الوقت › وإليك الطريقة 
اجعل الموظفين يوقعوا بعضأً أو جميع تلك المستندات الثلاثة التالية عندما 
يتقدمون للعمل لديك : 


.١‏ اتفاق ضمان السرية . إنك بحاجة لمستند يوضصح بشکل محدد ما تعتبره 
معلومات سرية خاصة بأسرار المهنة كقوائم العملاء » وتكاليف تجارة 
الجملة › وأشياء من هذا القبيل . واجعل المستند يوضح أن الوظف يوافق 
على الاحتفاظ بسرية تلك المادة » ثم اجعله يوقع عليه . ويجب على كل 
منكما أن يحتفظ بنسخة من هذا الاتفاق . 

۲. التنازل عن الاختراعات . أى اختراع يبتكره الوظف فى العمل هو ملكية 
خاصة لذلك الموظف ؛ وتلك هى القاعدة العامة . ولكن لكى تكون فى 
أمان » فمن الحكمة أن تجعل جميع الموظفين الأكفاء يوقعون اتفاقا يفيد 
بأنهم يدركون أن المشروع سوف يكون له حق تملك أى شىء يخترعونه 
كجزء من وظيفتهم . ولكن إذا اخترعوا أى شىء فى وقتهم الخاص › فهذا 
أمر مختلف . 

۳. اتفاق عدم المنافسة . وهذا هو أكثر المستندات الثلاثة خدعة من الناحية 
القانونية › إن نظام الشروعات الحرة يعنى أن ساحات القضاء تشمئز من 
انتهاك حق الناس فى العمل › إلا أن المحاكم تتفهم أا أنه توجد أوقات 
یکون فيا التنافس غير عادل » ومن ثم يكون التوازن بين مصالح أى طرفين 
متنافسين هو الشىء؛ء المطلوب وغالبا ما تتلاشى اتفاقات عدم التنافس 
المحدودة فى الطول والمنطقة الجغرافية . وينص اتفاق عدم التنافس على آل 


١‏ الفصل الحادى والعشرون 


يلتقى الموظف مع أى منافس مباشر أو يبدأ مشروعاً يمثل لك منافساً مباشرا 
لفترة من الوقت ( أحيانا يكون العامان هما أقصى مدة قد تسمح بها 
المحكمة ) وفى منطقة جغرافية محددة . 


وتتعامل القوائين فی الولايات الختلفة مع هذه الاتفاقيات بشكل مختلف . 
ففی ” کالیفورنيا " مثلا تكون اتفاقيات عدم التنافس فاسدة ولا يتم تطبيقها إلا 
فی E‏ . وللمرة الثانية » فإنه فى معظم الأماكن - طالما كان طول 
المدة معقولا " › وكان العقد مقصوراأ على منطقة جغرافية معينة > فان مثل تلك 
الاتفاقيات أحيانا تكون مقبولة . 

وعندما يرحل الموظفون عن العمل › تأكد أثناء مقابلة ترك العمل أنهم 
يتذکرون أنهم قاموا بالتوقیع على مثل هذه الأنواع من الاتفاقيات » فمن الأفضل 
كثيرا أن تستأصل قضية قانونية من جذورها عن أن تتورط فيها . 


الأستعانة بمحام جيد 


المحامى فقط هو الشخص الذى يستطيع مساعدتك على الخروج من أى 
مأزق » ولكن المحامى الجيد هو من يستطيع مساعدتك على تجنب المأزق . 
ويستطيع المحامون تقديم الساعدة فى عملية تأسيس المشروع والاندماج وتوقيع 
العقود » وعقود الإيجار وتوظيف الأشخاص وفصلهم › والكثير من و 
الأخرى › ولكن هذا يثير السؤال التالى : أين تجد محامياً بارعا فى مهنته 
ويمكنك الوثوق فيه ؟ أفضل طريقة هى من خلال الاستشارة . فإن أى عميل 
مقتلع بحابیه سوف يخبرك پشکل أفشل من آی إعلان . لا إنا كنت تعرف 
أحدا لدیه مشروع تجاری به محام تجاری › فتعرف منه على مدی ما یعجبه 
فى محاميه . ويجب عليك أن تعرف : 


LAL O a as 8‏ القضية بشكل ناجح وهل 
كان العقد مفيدا › وهل تم تخفيض الضرائب ؟ ) فإن النتائج هى ما يهم . 
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6 فل كان المحافي سيل الرمرل اليه ؟ من الفعب جدا الإصرل إل الكثرين جدا 
من المحامين »› كما انهم يغشلون فى الرد على المكالمات الهاتفية بسرعة . 
ويجب الرد على أية مكالمة هاتفية فى غضون أربع وعشرين ساعة . 

ه هل كانت الأتعاب معقولة ؟ بالطبع يجب أن تهتم بأمر الأتعاب عند الاستعائة 
بأحد المحامين › ولكن ليست الأتعاب هى أهم شىء يجب أن تفكر فيه . 
فكما هو فى الواقع » نفس الأمر مع المحامين » أحيانا تحصل على ما 
تدفع مقابله فقط . وفى هذه الحالة › لا يكون الأرخص هو الأفضل . 

6 من الذى يقوم بالعمل ؟ معظم المحامين ( وخاصة فى المؤسسات الكبرى ) 
يستعينون بهيئات نشطة منخفضة التكلفة لإنجاز الكثير من العمل . وهذا 
U‏ یکون راا »> حيث إن الهيئات تكون جيدة بالفعسل > وهذا يساعد 
على تخفيض الأتعاب . ولكن عليك أن تدرك أيضا › أن معظم الهيئات 
تكون مبتدئه › ولديها القلييل من الخبرة سواء فى الحياة العامة أو فى 
القانون . ويجب أن تعرف أنك عندما تتكلف مالا » فإن الشخص الذى 
تستعين به سوف يتحمل العبء الأثقل . 


وإذا أمكنك الحصول على انتشارة بشان أق ا تتوافر فيه تلك المعايير › 
فاتصل په وحدد عه موعدا ( وحيث إنك تتطلع إلى إقامة علاقة مهمة طويلة 
الدى » فتوقع أن تة تقضى القليل من الساعات مع المحامى . واستكشف مشاعرك 
تجاه شخصيته . وتأكد من أنه يعرف ما تتوقعه منه . واسأل عن خلفيته . 
وابحث عن مصادر للاستشارة واتصل بهم . وبالطبع ينبغى ألا تتكلف مالأ لهذا 
الاجتماع والاتفاق مع المحامى . وإذا فعلت › فهذه إشارة سيئة . 

وباستثناء الاستشارة من صديق أو هيئة تجارية » فهناك طرق قليلة أخرى 
للوصول إلى ت جید . تصفح صفحات الإعلانات »> فمعظم المحامين يعلنون 
عن أنفسهم اليوم . ففى الجزء الخاص بالمحامين فى تلك الصفحات > ستجد 
قائمة بأسماء المحامين وتخصصاتهم . وابحث تحت فقرة " القانون 
التجارى ” . وتعرف على القليلين ممن يبدون جيدين وحدد معهم مواعيد 
لقابلتهم » فإنك بحاجة لمحام ذکی وذی خبرة وتشعر معه بالارتیاح . 


۸ القصل الحادى والعشرون 


وأخيرا » يمكنك الاتصال باستعلامات النقابة التجارية المحلية التى 
تتبعها » فهناك قوائم بأسماء المحامين وتخصصاتهم ويمكن للاستعلامات أحيانا 
ترشيح بعض من أعضاء النقابة من ذوى السمعة الطيبة › وحيث إن النقابات 
ليست متحيزة › فليطمئن قلبك بأن الترشيحات سوف تكون جديرة بالثقة 
انا 
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نم مبڪرا » واستيقظ مبڪرا › واعمل بأقصى جهد لديك › ثه 
أعلن عن نفسك ‏ . 


س د رر 


لا يكون هناك إعلان عندما تكون بمفردك فى حجرة مظلمة وأبوابها موصدة . 
فأنت تعرف أنك موجود › ولکن ل يعلم أحد آخر بوجودك : وبالطبع لا يجب 
عليك أن تعلن عن مشروعك إذا كنت تضمن النجاح له > ولكن هذا هو الطريق 
الأساسى ليعرف العملاء الجدد بوجودك . ولكن الدهش هو العدد الكبير 
لأصحاب المشروعات الصغيرة الذين يسلمون بأن فكرتهم الرائعة أو الموقع المتميز 
للمشروع ‏ أو اللافتات الكبيرة أو المظهر الجيد › أو أى شىء مهما كان سوف 
يجذب الناس إليهم › وإليك ما يجذب العملاء الجدد إليك : إنها الإعلانات . 
وبالطبع يعد الزيق أمرا مهنا للغاية › وكذلك شبكة العمل › وخدمة العسلاء . 
وتناقل الأخبار عن المشروع › ولكن الإعلان هو الطريسق الوحيد ذو النتائج 
امضمونه » فالإأعلان يسلط عليك الضوء . 


عملية الإعلان 


إن المشكلة التى تواجه العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة هى أن هناك 
الكثير من الخيارات الإعلانية ‏ ومعظمها مرتفع التكلفة › وأى خطأً مكلف من 


۲۳١ 


۳۲ الفصل الثانى والمشرون 


المكن أن يتسبب فى خطر جسيم للميزانية : وهو أمر نطق تماما .وکنا ناقشا 
سابقا » فان إحدى سمات أصحاب الشروعات الصغيرة العظام ھی أنهم يعملون 
على تقليل المخاطر إلى أقل حد ممكن . وهذا هو ما يجب علينا فعله هنا . 
فالقليل من المشروعات الصغيرة لديها القدرة على امتصاص أى خطأ مكلف › 
ولذا فإن المعروض فيما يلى هو عملية تمكنك بشكل رائع من تقليل إمكانية 
اختيار الطريقة الخاطئة فى الإعلانات › والإعلان فى المكان الخطأً » وخسارة 
مقدار کبير من امال . ولكن ما ينبغى أن يحدث على النقيض هو أنك ستصنع 
إعلانا ناجحا به القليل من المخاطرة . 

E E O 
إعلان سوف یکون بمثابه صدیق وفی يەکن لشروع الصغير الاعتماد عليه‎ 
وبمجرد أن يكون لديك إعلان ناجح › فإنه يمكنك أن تتنفس الصعداء › وأن ¿ تطمئن‎ 
انك حين تذيعه الجمهور ؛ فإنك ستحصل على نتائج يمكن التنبؤ بها . فإن إعلانا‎ 
لشركهة رحلات فی قسم السفر فى إحدى الصحف من المىكن أن يكون مصدرها‎ 
الرئيسى فى الدخل . فإنهم يعرفون أن هذا الإعلان سوف يجنى مبلغا معينا من المال‎ 
فى كل مرة يذاع فيها . وسواء كانت حملتك الإعلانية عبارة عن إعلان شهرى فى‎ 
مجلة أو فى محطة إذاعية أو حملة تليفزيونية » فإن الحملة الإعلانية الذكية التى‎ 
. يتم التخطيط لها بعناية من الممكن أن تكون تذكرة عبور نحو النجاح‎ 

السر هو أن تراهن على الحصان الرابح > وأن تتخير الإعلان المناسب › 
والوسيلة المناسبة . فكيف يمكن التأكد من ذلك ؟ إن إعداد حملة إعلانية 
تكون ناجحة وخالية من المخاطر ( تقر ا فی غاا مکنا من خی 
خطوات ؟ 


' فكر فسبقا : ما الغرض »› وحجم » وميزانية حملتك ؟‎ .١ 
حدد وسيلة الإعلام التى تقدم الأفضل لمشروعك › وعلامتك التجارية‎ . 
: وميزانيتك‎ 


(غتدما أقول ‏ حملة فإننى أشيرإلى وجود إغلانى مبتمر . وربما تكون حملتك الإعلائية عبارة عن 
خطة فى وسائل الإعلام منظمة لمدة ستة شهورامشبقا ' مستفيدة من كل من وسائل الإعلام الإلڪترونية 
والمطبوعة » وقد تكون فقرة ليلية عبرالمذياع تستمر لمدة أسبوع . وى كلتا الحالتبن » فإن عملية الإعلان 
واحدة) 


الاستراتيجيات الإعلانية الناجحة ۳۲ 


۳. ابتكر إعلانا يضيف إلى قيمة علامتك التجارية . 

. اختبر الإعلان‎ .٤ 

.٥‏ وأخيرا » عندما تتأكد من أن لديك الإعلان أو الحملة الإعلانية الناجحة 
فانشرها على الملا . 


العصف الذهنى 


إن أول شىء يجب عليك فعله هو أن تحدد الغرض من حملتك الإعلانية . 
وهناك فى الأساس نوعان من الإعلانات والحملات الإعلانية : النوع الأول هو 
حملة إعلانية للعلامة التجارية للمشروع الغرض منها نشر اسم مشروعك على 
اللا » وكذلك هوية شركتك › ومن ثم يستطيع الناس تذكرها عندما يحتاجون إلى 
ما تعرضه » فنحن جميعا إلى حد كبير - نتذكر تلك الإعلانات الضخمة خلال 
عصر ازدهار شركات الدوت كوم . وعلى الرغم من أن مواقع مشل ” ويب 
فان ” » ” بيتس دوت کروم ” أخطأت فى الإعلان عن العلامة التجارية 
للمشروع » بإنفاق مبالغ ضخمة من الأموال على حملتهم الإعلانية › فإنهم على 
الأقل نجحوا فى الجزء الخاص بالترويج لهذه العلامة التجارية للمشروع . 
وانظر ! فإننا لا نزال نتذكر أسماءهم وما زلت أكتب عنهم حتى الآن › فمن 
خلال الإعلانات » تمكنوا من ابتكار علامة تجارية لا يمكن نسيانها » بغض 
النظر عن ای شىء آخر . 

ولذا » فإن الغرض من أية حملة إعلانية خاصة بالعلامة التجارية للمشروع 
هو أن تعلن عن اسم مشروعك حتى يبدأ الناس فى تذكره » وانظر إلى الإعلان 
الذى يقول : ” الطلاق للآباء " فهذا إعلان ترويجى خاص بالعلامة التجارية 
لكت محام ٤‏ وبالطبع قإن الغرض فن الإعلان هو جذب العملاء + ولكن على 
النقيض من النوع الثانى لاإعلانات » والذى يكون له غرض مباشر › ويتطلب 
تصرفا فوريا ( ” أوكازيون ! ” ) وهذا النوع من الإعلانات أكثر دقة » حيث إن 
الغرض منه هو بناء وعى بالمشروع لدى العميل وجذبه على الفور » والخطة هى 
أن تجعل الناس يرون الإعلان مرارا وتكرارا » ومن ثم عندما يأتى الوقت الذى 
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يحتاج فيه أى والد إلى محام للطلاق › يتذكر على الفور الجهة التى يجب أن 
يتصل بها . 

e ك تستغرق وقتا ( ولکن إذا ا لديك‎ a 
e ا ( تذكر الفصل العاشر حيث العلامة التجارية الخاصة‎ 
هى عبارة عن وعودك لعملائك ) فإنك تبنى بذلك سمعة تجارية قابلة للنمو على‎ 
ادى الطويل . ولا يمكن ابتكارها فى أسبوع أو شهر › بل إن العلامة التجارية‎ 
هى عملية ی اک ر ا ا اوت ولکن يجب‎ 
ان تتذکر هذا : یجب تطبيق الأشياء الأساسية ( وعندما يتم ابتکار العلامة‎ 
التجاريه یه بشکل 0 > فانها ستحدث فارقا على الدى الطويل ولکنها لن‎ 
تجنی أرباحا فورية‎ 

وهذا يقودنا إلى الع الثانى من الحملات الإعلانية > وهو النوع الذى يكون 
الغرض منه هو تحقيق مبيعات على الفور . وهذا النوع من الحملات الإعلائيهة 
يكون أقصر فى الوقت وأكثر تركيزا . وقد تستعين بالعديد من وسائل الإعلام 
لتدعيم نفس الرسالة . وسواء كنت تريد أن يعرف الناس عن الأوكازيون الذى 
تقدمه فى عطلة نهاية الأسبوع 1 أو تقديم صور مجانية لإحدى الكاميرات 
الرقمية » أو الحصول على شحنة من الطبعات الجديدة لقصة ” هارى بوتر " › 
فإن الغرض من هذا النوع من الحملات الإعلانية هو تحقيق أرباح فورية بنتائج 
ملحوظه . وإذا کانت الحملات الإعلائية الخاصة بالىلامة التجارية ھی 
سباقا ریاضیا طویلا قان هذا النوع من الحملات الإعلانية هو سباق قتصير . 
زوف کر وور ب بشگل أکبر » حیث قد یکون شهريا أو شيثا من هذا.القبيل . 


الميزانية 

السؤال الذى يطرح نفسه : ما مقدار امال الذى يجب أن تنفقه ؟ تنصحك 
إدارة تنمية المشروعات الصغيرة أن تخصص نسبة اثنين بالمائة من إجمالى 
مبيعاتك للإعلانات السنوية ›» ويرى الآخرون أن النسبة يجب أن تكون مقاربه 
لنسبة خمسة بالائة . فإذا كان إجمالى مبيعاتك يبلغ خمسمائة ألف دولار فى 
العام > فإن تخصيص نسبة خمسة بالمائة من هذا الإجمالى - خمسة وعشرون ألف 
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دولار ‏ كميزانية تسويق وإعلانات شنوية قد لا تكون بعيدة عن المعقول 
( خمسة وعشرون ألف دولار سنويا تبلغ تقريبا ألفى دولار شهرياً ) . وإذا كنت 
ترید أن تستمر فى جنى مبيعات تقدر بنصف مليون دولار فى العام › فإن الألفى 
دولار شهريا من أجل الإعلانات تعد مبلغا قليلا لتدفعه . إذن › فهذه العملية 
تتطلب منك أن تنظر إلى إجمالى مبيعاتك وأن تخصص نسبة ملائمة من هذا 
الإجمالى اليزانيتك إعلاناتك الشهرية . فإن دخلك هو الذى يحدد اليزانية . 
وهذه الطريقة تسمى ” طريقة حساب التكلفة " . 

وإذا كانت تلك الطريقة تبدو تقليدية للغاية بالنسبة لك › فهناك طريقة 
أخرى لتحديد الميزانية المناسبة تسمى " طريقة حساب المهمة " . وفيها › تنظر 
إلى عدد العملاء الذين تحتاجهم أو مقدار الإنتاج الذى تريد بيعه لتحقيق مبيعات 
العام » وعندئذٍ » وعلى أساس حساب مبيعات الإعلانات الماضية › تقوم 
بحساب ما يجب عليك إنفاقه هذا العام . فإذا كنت قد أنفقت خمسة عشر ألف 
دولار فى العام الماضى وحققت مبيعات بثلاثمائة ألف دولار وتريد أن تزيد 
مبيعاتك بنسبه. عشرة بالمائة هذا العام » فإنه سيتوجب عليك إنفاق المزيد من 
ا مال » ربما سبعة عشر ألفا وخمسمائة دولار أو شىء من هذا القبيل . فإن هدفك 
هو الذى يحدد اليزانية . 

إذن » فتلك هى مهمتك الأولى > وهی أن تحدد أفضل نوع من الحملات 
الإعلانية يفى بأهدافك واحتياجاتك وأى نوع من وسائل الإعلان يتناسب مع 


اختياروسيلة الإعلام المناسبة 


لوسائل الإعلام الختلفة نقاط قوتها ونقاط ضعفها الختلفة . وقد تستعين 
حملتك الإعلانية بوسيلة إعلام واحدة › أو ربما تتطلب الاستعانة بالعديد من 
الوسائل لتحقيق أهدافك . ولكن أهم شىء يجب عليك فعله عند الإعلان 
عموما » وعند اختيار وسيلة الإعلام المناسبة خصوصا › هو أن تركز انتباهك 
على جمهورك الستهدف . وقد نصحتك فى موضع سابق من هذا الكتاب › أنه 
ينبغى عليك أن تعرف بالضبط من هم عملاؤك . فما نوعية السكان الذين 
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تستهدفهم ؟ وما الذى يشاهدونه ويقرأونه ويستمعون إليه ؟ ينبغى عليك الرجوع 
إلى بحثك السابق وخطة مشروعك . فإن معرفة عملائك المحتملين تتطلب الكثير 

من التخمين ن اختیار وسيلة الإعلام المناسبة . فإذا كان عملاؤك هم 
رجالا فى بداية العشرينيات » فإن مجلة مثل ” ماکسيم أو محطة راديو تذیع 
موسيقى الروك » من الممكن أن تكون اختيارات رائعة . وإذا كانوا رجال أعمال 
مسافرين » فإن مجلة ” سكاى مول ” قد تكون خيارا رائعا . وإذا لم تعرف 
بالضبط طبيعة الجمهور الذى تريد الوصول إليه › فإن معرفة المكان المناسب 
للإعلان فيه ستکون ‏ بمثابة تخبط فى الظلام > فأجر بحثك وقلل من حجم 
اللخاطر التى قد تتعرض لها . 

وإليك الخيارات ات الرئيسية ٤‏ 


الصحف 


يبتاع كل منزل تقريبا إحدى الصحف وفيها يمكنك تحديد جمهورك 
الستهدف بشكل مضبوط تماما . وبالإعلان فى القسم الناسب من الصحيفة 
( سواء قسم الرياضة أو الفكاهة أو الأخبار أو التجارة أو شئون المنزل 
والحديقة › وهكذا ) يمكنك الوصول إلى نوعيات مختلفة من الناس . 

ومزايا الإعلان فى الصحف عديدة . فإن الإعلانات فى الصحف من الممكن أن 
تحتوى على التفاصيل والأسعار › وأرقام الهاتف التى يصعب الإعلان عنها فى وسائل 
الإعلام الإلكترونية . ويمكنك اختيار حجم إعلانك : والقسم الذى تريد الإعلان فيه › 
واليوم . وحتى إعلان E‏ أن يجنى أرباحا هائلة . 


يمد موقمك الإلكترونى منجم ذهب » ا کان وع وا الإعلان التى 


تختارها فتأكد من الإشارة إلى عنوان موقمك الإلكترونى . ففيه يمڪنكف 
ذڪر الڪثيرمن المعلومات وتفييرها مقابل القليل من التكلفة الإإضافية . 


إلا أن. هناك بعض العيوب . فعلى عكس المجلات › بمجرد الانتهاء من 
قراءة الصحف يتم التخلص منها . وأيضا تضطر الإعلانات الصغيرة للتنافس مع 
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الإعلانات الكبيرة والمقالات الصحفية من أجل جذب انتباه القارى . وربما يكون 
الأسوأ من كل هذا » أنك حتى لا تضمن أن يرى جمهورك الستهدف إعلانك . 
فربما لا يقرأون القسم الذى تعلن فيه أو ريما يتخطون الصفحة التى فيها 
إعلانك › أو ربما يتجاهلون إعلانك تماما . 

ولذا » فإن أفضل ضمان لك ضد الفشل هو أن يكون لديك إعلان رائع . وبينما 
ستتم مناقشة هذا الأمر بالتفصيل لاحقا › فعليك أن تبدأ بالاتصال بمندوب 
مبيعات الصحيفة الخاصة بمنطقتك . فلن يستطيع المندوب مساعدتك على تصميم 
إعلان فى منزلك فقط › ولكنه يستطيع أيضا مساعدتك على تحديد الميزانية 
وينصحك بأفضل الأقسام والأيام التى ينبغى أن تعلن فيها › والأسئلة التى يجب 
إجابتها هى عن حجم الإعلان ومكانه وعدد مرات عرضه ومقدار ما يجب إنفاقه 
من امال . وعلى الرغم من الإعلان الأكبر فى الحجم عادة يكون أفضل › فإنه 
أيضا يكلف أموالا أكثر بشكل ملحوظ . فاطلب من مندوبك أن يساعدك . 


يتم بيع الإعلان فى الصحف بالعمود والبوصة › ويمكنك تحديد حجم الإعلان 
الذى تريده بالنظر إلى الصحيفة . على سبيل المثال :الإملان الذى بيلخ حجمه 
عمودين آفقيا › وأریع بوصات رآسيا سوف يكون إعلانا بحجم ثمانى بوصات . 


وإذا كانت التكافة هى خمسين دولاراً للبوصة فى العمود فإن إعلانك سوف 
يتكلف ( اريعمائة دولار ۔ اى خمسين دولاراً * ثمانى بوصات ) . وفى الفالب › 
فإن اية صحيفة سوف تتقاضى منك المبلغ كاملا عن الإعلان فى اليوم الأول ؛ 
وتمنحك تخفيضات رائمة بمد ذلك إذا استمر إعلانك . 


على الرغم من أنه تزداد قراءة الصحف فى عطله نهايه الأسبوع بصورة 
كبيرة › فإن هذا اليوم يكون أيغا أكثر الأيام تكلفة فى الإعلانات وأشدها 
ضراوة فى المنافسة بين الإعلانات . 

ه لأن مكان الإعلان فى الصحيفة مهم › فإذا استطعت تحديد الصفحة فى 
القسم الذى تريد الإعلان فيه ( تكون الصفحة الثالثة فى القسم الذى تختاره 
هى الأفضل » لأنها تكون أول صفحة للإعلانات وأول صفحة يراها الناس 
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عندما يفتحون الصحيفة ) › ا . وحتى إذا توجب عليك أن تدفع 
لذلك » فان الأمر فی العادة يستحق ذلك . فإن وجود إعلانك فى الصغحة 
رقم ۲١‏ يعد تجربة غير مرضية على الإطلاق . 

ه اطلب مكانا خارجيا للإعلانات التى يكون لديها كوبونات » حيث إن ذلك 
يسهل من عملية نزع الكوبونات . 


. وحسب ميزانيتك > فان الإعلان فى الصحف قد يحقق فائدة قصوى لك : 
التلفار 


على الرغم من أن التلفاز هو أقوى وسيلة إعلام للإعلانات تم اختراعها على 
الإطلاق ر( لا تد تنفق الشركات كل هذه الأموال من فراغ ) فإنه بالنسبة للعديد من 
الشروعات الصغيرة يعد التلفاز كوسيله إعلانية مكلفا ماديا وغير ضرورى . وإليك 
هذا الاتفاق : سوف يتوجب عليك أن ترغب فى إصدار تعهد أساسى ببذل 
الورقت والمال › وأن تنتظر لشهور قليلة قبل الحصول على نتيجة 
ملموسة » ويجب أن يكون لشروعك الصغير قبول إقليمى ليستحق تكلفة أية 
حملة إعلانية فى التلفاز . فإن مخبزا وحيدا فى منطقة ما ليس بحاجة للإعلان 
عنه فى التلفاز » ولكن قد تكون سلسلة مخابز بحاجة لذلك . فإذا كان لديك 
مشروع أو منتج إقليمى » وكان لديك المال والالتزام اللازمان للقيام بإعلان 
تليفزيونى - بارز فإن النتائج قد تكون هائلة . 


ما الذی یودی إلى صنع إعلان تلفازی جید ؟ ولا : يجب أن يكون ذا جودة مرئية 
عالية ؛ فالتلفاز وسيلة إعلام مرئية . وبسبب كشثرة وسائل الإعلام المماثة 
والمنافسة فإن إعلانك يجب أن يجذب انتباه الجمهور سريما وتأڪد من تڪرير 


رقم هاتفك واسم المشروع عدة مرات ¿ وأاخيراً لا ترتكب الخطا بجمل إعلانك 
أكثر إثارة من مشروعك أو منتجك › أو شيقا بدرجة تجمل الناس يغشلون فى 
تذكر ما تبيمه . وفى النهاية لا تخف من تقليد إعلان تق تائ جي دة من فيل 
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ولکی یکون التلفاز فعالا > یجب استخدامه بشكل متكرر . فكم مرة يجب 
فيها إذاعة الإعلان ؟ كثيرا . وإليك الكيفية التى يمكنك من خلالها حساب عدد 
مرات إذاعة الإعلان : توجد طريقة ” تقدير العدد الإجمالى لشاهدى برامج 
التلفاز ” . وتلك الطريقة تحسب نسبة مشاهدى التلفاز فى المنطقة . فإذا كان 
هناك مليونا منزل بها أجهزة تلفاز » فإن معدل التقدير الإجمالى لمشاهدى التلفاز 
هو عشرون ألف منزل . ولكى تجعل أية صفقة تلفازية جديرة بوقتك › فإنك قد 
يتوجب عليك أن تشتر ى على الأقل فترة للمشاهدة بنسبة ٠٠١‏ / من إجمالى 
الشاهدة . وسوف يتوقف ما تدفعه من مال عن كل فترة على المحطة التى 
تتعامل معها » وحجم المدينه التى تسكن فيها › ومستوى المنافسة » ففى مدينة 
مثل “ نيويورك ” » قد تتوقع أن تدفع ٠٠٠١‏ دولار عن كل فترة إذاعية › أما 
مكان صغير مثل ” رالى ” فقد تدفع مائة دولار . 


بمكنك توفير المال بتجربة الأفكار التالية : 


الإملان فى غيراوقات الذروة . فوقت المشاهدة الرئيسى ( من الثامنة مساءُ وحتى 
الحادية عشرة مساءً ) بكون به أكثر نسبة مشاهدة ويكلف الإعلان فيه المزيد 
من المال . 

تعمامل من خلال محطة تلفازية فضائية . فهذا النظام يمكنك من الإعلان فى 
محطة تأفازية موجهة إلى الجمهور الذى ترغبه وهى أقل تكلفة من المحطات 


الأرضية بنظام الشبكات . 

فكر فى استخدام خدمة تسويق وسائل الإعلام » وسوف يعمرض عليك 
مسئول المبيمات بالتلفاز المهدل الطبيمى لأسمار بطاقات الاشتراك » وربما 
تتفاوض بشان تخفيضها فلبلا › ولكن هذا هو سمرها الثابت . وصفقة وسائل 
الإملام تتڪلف من ٥‏ / ولكن من الممكن أن توفر لك من المال أڪثر من 
ذلك ؛ لأن وسائل الإعلام تشترى إعلانات شهرية تقدر بملايين الدولارات » ولديها 
المزيد مما تفعله أكثر منك . 


والخلاصه ھی أن التلفاز ر یحدث فارقا فقط للقليل من امشروعات الصغيرة . 
ولكکن إذا کان مشروعك واخدا من هذه الشروعات وکان لديك کل من الوقت 
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والجهد اللازم لفعل ذلك بشكل صحيح » فإن الإعلان عبر التلفاز من الممكن أن 
يحقق نتائج هائلة . 


المذياع 


يعد المذياع وسيلة إعلام أخرى قد تمكنك من الوصول إلى جمهورك المحدد › وهكذا 
فمن الممكن أن يكون وسيلة إعلانية فعالة . وقد تكون المحطة التى تعلن بها محطة 
موسيقية أو إخبارية حوارية أو مخصصة للكبار » فجميعها موجهة لأنماط مختلفة من 
الناس . ولكن ‏ للمرة الثانية - فإن الوصول لجمهور معين قد لا يكون منخفض التكلفة . 
والجدول التالى يوضم لك ما تتوقع أن تدفعه لكل دقيقة فى أسواق القمة الستة عشر › 
وعلى محطات القمة ذات نسبة الاستماع العالية ( ثلاث محطات أو شىء من هذا 
القبيل ) » وعلى المحطات الثانوية › أو المحطات من الدرجة الثالثة . 


السوق المحطات المحطات محطات الدرجة 
الرئيسية الثانوية الثانية 

یو ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولارا 
لوس أنجلوس ۰ دولار ۰ دوار o‏ دولارا 
شیکاغر ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولارا 
سان فرانسیسکو ۰ دولار ۰ دولارا ۰ دولارا 
دالاس ۰ دولار Ve.‏ دولارا 0٠‏ دولارا 
واشنطن العاصمة ۰ دولار Vo:‏ دولارا 0٠‏ دولارا 
سیاتل ۰ دولار Vo‏ دؤلارا 0۰ دولارا 
أتلانتا ۰ دولار Ve.‏ دولارا 0٠‏ دولارا 
بوسطن ۸0۰ دولارا ۰ دولار Ve‏ دولارا 
دینفر Ao‏ دولارا ٠‏ دولار 2 دولارا 
فیلاد لفیا Ae:‏ دولارا ٠‏ دولار ¥0 دولارا 
هیوستون Vo‏ دولارا ۰ دولار 8۰ دولارا 
مینا بولیس ۰ دولارا ۰ دولار ۰ دولارا 
فیونیکس ۰ دولارا ۰ دولارا ۰ دولارا 
بلاتيمور ۰ دولار ۰ دولارا ۰ دولار 
بورتلاند دولاز ۰ دولارا ۰ دولار 
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ويجب على الناس ان يسمعوا الإعلان ست مرات قبل أن یدرکوه جیدا ( 
ولذا فإن ن السر يكمن فى التكرار ثم التكرار ثم التكرار . إذن فما هو السر؟ هل 
أدركته ؟ وبالطبع فإن التكرار يتكلف مالا . 

والشىء الهم عند الإعلان فی املذياع کما هو الحال مح وسائل الإعلام 
الأخرى - هو المحطة الإذاعية التى تختارها للإعلان لجماعة معينة من المكان 
الذين يمثلون جمهورك . فتحدث م مندوب المبيعات الخاص بك › واحصل 
على معلومات مؤكدة حول البحطة الإذاعية وحجم جمهور معین للمحطهة › 
ونسبة المشاهدة » والمستمعين وأعمارهم ومستوى الدخل الخاص بهم . 


تاكد من الاطلاع على الفصل الخامس والثلائين » والذی بقدم لك عد طرق 


ماان عن مشرو قل ونودای فل موز ت 


على الرغم من أن الإعلانات عبر الإنترنت نهضت من العثرة التى لحقت بها 
عام ۲۰۰۰ » وربما تتمكن من الحصول على بعض الإعلانات منخفضة التكلفة 
ولکن ا أحد فلن تكون سوى مضيعة للمال . من الأذكى كثيرا فى هذه 
الأيام أن تستثمر أموالك فى الإنترنت من خلال شراء مكان للإعلان فى محركات 
البحث المختلفة › فتلك الإعلانات الوجودة فى مربعات نص صغيرة بجوار نتائج 
محرك البحث “ جوجل ” - مثلا - من الممكن أن تكون استثمارا رائعا . 


المجلات 


قد تكون أكثر من أية وسيلة إعلام أخرى › من الممكن للمجلات أن تخاطب 
جمهورك المستهدف بشكل أفضل . فهناك ببساطة الكثير جدا من المجلات 
اليوم وهذا يعنى أنه ينبغى أن يكون من السهل عليك أن تحدد المجلة التى 
يقرؤها عملاؤك . وإعلانات المجلات ليست منخفضة التكلفة » ولكن المجلات 
على الأرجح تظل فى أى منزل لعدة شهور »› وفى الغالب يقرؤها العديد من 
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الأشخاص »> وهكذا » فإنك قد تحقق المزيد من النجاح لإعلاناتك من خلال 
الإعلان فى إحدى تلك المجلات 


دليل الإعلانات 


متى تستخدم دفتر الهاتف ؟ عندما تحتاج إلى شراء شىء ولست متاكدا من 
الكان الذى تجده فيه » أليس كذلك ؟ وهذا هو السر فى نجاح دليل 
الإعلانات . ففى خلال أوقات عديدة من اليوم وكل يوم › يفتح الناس الدليل 
لتقديم معلوسات مشروعاتهم لأى شخص . وإذا لم کنن مغك ودا 
» فحينذٍ لن يفيدك . بل إن دليل الإعلانات أفضل من المجلات »› 
حت انه بقل خود انال والشركات طوال العام . 
لخبر السيى ذو وجهين › آل : لأن دليل الإعلانات يعتبر طريقة ناجحة 
5 فى الوصول إلى العملاء » فإن الإعلان فيه ليس منخفض التكلفة › فإعلان 
و ا و ق ار ا و ر . أيضا أصبح 
الناس مرارا وتكرارا يتجاهلون الدليل تماما وببساطة يبحثون فى شبكة الإنترنت 
على ما يحتاجون إليه › وللْمرة الثانية فإنه قد يكون من الأذكى أن تستثمر 
أموألك فى مكان بجوار أحد محركات البحث أو فى النسخة الإلكترونية من 
دليل الهاتف . 
ولكن » حتى فى تلك الحالة › يعتقد العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة 
أنهم لن يتمكنوا من الاستمرار فى النجاح ما لم يعلنوا فى دليل الإعلانات . لذا 
فينبغى أن تعلن عن مشروعك فيه أيضا › أليس كذلك ؟ فقد يكون من الغباء من 
أصحاب المشروعات الخدمية مثل مشروعات السباكة وصناعة الأقفال ألا تعلن 
عن أنفسها فى دليل الهاتف . ويمكنك التأكد من أن أغلبية عملاء تلك 
المشروعات هم اناس يرون الإعلانات فى الدليل . ولكن لا یستفید کل مشروع من 
مكان الإعلان » وخاصة من حيث التكلفة . وعليك أن تعى أيضا أن الناس الذين 
يستخدمون دليل الهاتف فى الغالب يبحثون عن أفضل الأسعار وسوف يتصلون 
بالعديد من أصحاب الإعلانات . وإذا لم يكن طراز مشروعك لا يتنافس مع 
اللآخرين من ناحية السعر »› فإن دليل الهاتف ريبما لا يكون الاختيار الأفضل 
بالنسبة لك . 
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إليك بعض الأفكار عن دليل الإعلانات : 


٠‏ اطلب خصماً . فإن المعلنين لأول مرة قد يحصلون على نسسبة خصم تقدر 
باريعين فى المائة عن عامهم الأول من الإعلان . 
صمم إعلاناً يسهل تذكره . تصفح دفتر هاتفك . ما الإعلان الذى يجذب 
انتباهك ؟ فى الفالب »› قد تكون الإعلانات الملونة › أو المصورة أو التى بها 
مساحة خالية كبيرة . والمشكلة فى دليل الإعلانات هى أنك تتنافس ضد 
الضكثير من الإعلانات لجذب انتباه نفس المشاهد » ولذا يجب عليك أن تجمل 
إعلانك بارداً . 
ادرس الفئة التى تتبعها . قد بكون هناك المديد من الأقسام التى يمكنك 
وضع إعلانك فيها . حدد القليل من الفئات المختلفة الخاصة بمشروعك › 
وعندئر » انظرأى الأقسام به أكثر الإعلانات . والمغارقة هنا »هی آن 
أضخم فقسم هو القسم الذى تكثر فراءته . 
اقرا . هناك كتاب جيد ريما ينبغفى عليك افتنازه عن الإعلان فى دليل 
الإعملانات وهذا الڪتاپ ھg‏ : 01 How to Get the Greatest Retr‏ 
our nvestmen‏ من تالیف " جیفری برایس " . 


صمم إعلانا ناجحا 


إن معرفة أهدافك وخياراتك فى وسائل الإعلام تساعدك على تصميم إعلان أو 
إعلانات تدعم اسم مشروعك وتمكنك من إنجاز مهمتك › وهناك العديد من 
النظريات حول ما يؤدى إلى تصميم إعلان جيد › وقد كتبت كتب كاملة حول 
هذا الوضوع . ولكن الحقيقة هى أنك إذا كنت مثل الكثيرين من أصحاب 
الشروعات الصغيرة الآخرين › فقد لا يكون لديك الوقت لقراءة أى كتاب آخر . 
وحينئزٍ » فإليك طريقه سهلة مفيدة لتصميم إعلان ناجح . وهى طريقة مجربة 
وحقیقیة تعرف اختصارا ب ۸12۸ والتی ترمز إلى کلمات ١٥1٤٣٤ا)۸‏ ر جذب 
الانتباه ) » اكءإع)"] ( الملصلحة ) » ١١s1م‏ ر الرغبة ) ١10ء۸‏ ر التصرف ) 
وهذه الطريقة هى بمثابة نموذج دائم لتصميم إعلان ناجح أی نوع سواء کان فی 
صحيفة أو مجلة أو فى المذياع أو التليفزيون . 
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جذ ب الانتباه 


أول شىء يجب عليك فعله هى أن تجذب انتباه الجمهور | فعندما 
تفعل ذلك » حينئزٍ يمكنك الوصول للعملاء المحتملين الذين يهتمون بما تبيعه › 
ولكن إذا لم رة فلي ات اهوم هاى الور : إن لن وتوا لى ء أكثر من 
سطر عناوين الأخبار أو الأخبار الرياضية أو الصفحات الكاملة الخصصة 
للإعلانات . ولذا فيجب عليك أولا أن تصيب الهدف بوضع عنوان قوى ويوضح 
الفائدة لإعلانك . وأى عنوان جاذب للانتباه ( سواء کان فی مصدر مطبوع أو 
إلكترونى ) يجب أن يجذب انتباه العملاء سريعا » ويحمسهم لمعرفة المزيد › 
وأن يفعل ذلك خلال ثوان قليلة . على سبيل المثال : 

طريقه جديدة مذهلة تخفف من آلام المفاصل ! ” 

“ كتيب مجانى يجعل استخدام الكمبيوتر سلا كاستخدام الهاتف ! " 


" وفر ۰ / فی تجهیزات مكتبك - اليوم فقط ! ” 
” طريق الرجل الكسول للثراء ! ” 


والفكرة هى أن تثير عملاءك بشكل يجعلهم يرغبون فى المزيد من العرفة أو 
القراءة أو المشاهدة أو الاستماع . 


الصلحة والرفبة 


إذن » فقد جذبت انتباه عملائك . رائع . ماذا بعدئذٍ ؟ إذا قرأ عملاؤك 
إعلانك » فمن الأفضل أن تبيعه لهم وإلا فإن إعلانك الرائع سوف يضيع 
سدی . قدم عرضاً ملزماً فی هیکل إعلانك بوصف مزایا ما ت تقوم ببيعه ببساطة 
وبأسلوب شیق . ولکی يجدى » فان جزء المصلحة والرغبة فی إعلانك يجب أن 
يكون حسن الصياغة ويجب أن یبرز بوضوح امزايا التى تعود على العميل › وأن 
يظل مستحوذا على انتباهه . ووضح بأسلوب سلس فى إعلانك كيف يفى 
منتجك باحتياجات العميل . فإذا حللت بعض المشكلات التى تواجه العميل › 
ووضح إعلانك ذلك بأسلوب سلس › فمرحى لك ! 
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التصرف 

بعد أن جذبت انتباه عملائك وأبرزت ام مزايا الشراء منك > بادر 
بالطلب . قدم للعملاء ء المحفزات للشراء على الفور واجعل ذلك سهلا عليهم . 
وقد يتضمن الإعلان کنا أو رقم هاتف ا أو عنوانا للبريد الإلكترونى 
أو نمودج طلب من الإنترنت اوخا للشراء عبر الفاكس أو بعض الوسائل 
الأخرى التى e‏ عملية الشراء أو الاتصال سهلة وبسيطة . 


ماذا عن الإفلاس : 
حلقة نقاشية مجانية ١‏ نصيحة مجانية ! 
[ هذا المنوان يجذب انتباه أى مدين . 
وتذكڪر أن ڪلمة " مجانية ' 
هى أقوى كلمة فى الإعلان . 
هذا الخميس فى تمام الساعة الثامنة مساء › وفى فندق " هوليداى إن " 
فى وسط البلد » سوف يعقد محامى الإفلاس المحلى " جاى روزنبرج " 


حلقة نقاشية مجانية حول الإفلاس . سوف تتم الإجابة عن جميم 
أسئلتك » وليست هناك أية تكاليف أو التزامات .1 المصلحة والرغبة ] 
المقاعد محدودة للحجز ‏ اتصل برفم الهاتف ۵00.۹۰۰۰( ۲٠۲‏ ) 
www.freebankruptcyseminar.com‏ 
[المقاعد محدودة هى دعوة للتحرك . 
والموقع الإلكترونى من الممكن أن يقدم المزيد من التفاصيل .] 


وإذا اتبعت تلك الطريقة › فلابد أن ينجح إعلانك بغض النظر عن وسيلة 
الإعلان التى تذيعه فيها . 
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اخترالإعلان 


تتجنب الوقرع فى خطأ إعلانى مكلف عليك بعد زضع خطة وتصبيم إعلانك 
أن تختبره وتتأکد من جدواه . وقد يعنى اختبار الإعلان أشياء عديدة : تجربة 
نسخة مصغرة من الإعلان فى وسائل الإعلام امطبوعة › وبعد ذلك تضخيمه أو شراء 
مکان أفضل له بمجرد أن تقتنع بنجاحه . . وقد يعنى الاختبار أيفا أن تضعه فى 
صحيفة محلية قبل التوسع فيه إقليميا أو تذيعه فى محطة إذاعية ذات تكلفة 
منخفضة › أو فى عرض تليفزيونى أقل تكلفة إلى أن تتأكد من نجاحه . 
وفكر فى إذاعة الإعلان فى وسائل إعلام مختلفة فى نفس الوقت » كل منها 
لها کود مختلف يجب على الناس الرجوع إليه عند الاستجابة للإعلان . وبتلك 
الطريقة › سيكون بمقدورك تتبع الإعلان الذى يحقق أفضل النتائج 1 


فى تاريخ القرارات التجارية السيئة » فد يكون أسوا قرار على الإطلاق هو . 
القرار الذى اتخذته شركة ڪوكاكولا للتخلص من منتجها القديم وتقديم ٠‏ 
منتج جديد للسوق . فكيف حدث ذلك 5 إذا تخلصت من المنتج القديم فريما 
تكون قد حظرت المنتج الأصلى ونبذت بإهمال مصدر الريح بالنسبة لك . وفى 
ذلك الوقت ؛ كانت المنافسة محتدمة بين شرڪة ڪوڪ اكڪولا وشركڪة 
بيبسى . وبدا المدراء التنفيذيون المصبيون فى شركة ڪوڪاكڪولا بتجربة 
مركبات جديدة حتى توصلوا فى النهاية إلى المنتج الذى يودى إلى هزيمة شركة 


بيبسى فى النكهة . وإعتقاداً منها بالتوصل إلى المنتج الرابح ؛ طرحت شركة 
كوكاكولا مزهوة بالانتصار المنتج الجديد فى الأسواق » ولكنه لم ياق سوى 
السخرية ER‏ . وكانت المشكلة التى اكتشفت فيما بعد أن شرڪة 
كوكاكولا لم تختبر السوق للمنتج الجديد . فإن عباقرة التسويق فى الشركة 
لم پاخذوا كميات من المنتج الجديد ويجريوها فى متاجر مثل " ديس موينس " 
مثلاً . فالاختبار هو الحل لتجنب الخسائر المالية الفادحة المولة . 


تجنب إنفاق الكثير من امال فى أية حملة إعلانية حتى تتأكد تماما بأن 
إعلانك وخطتك سوف ينجحان . وبعد ذلك » انطلق كما يحلو لك ! 
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انشرالاعلان 


إذا قمت بتصميم إعلان ناجح › فقد حان الوقت لنشره »> حيث إنه تذكرتك 
TT 8‏ 
والذى e‏ ا الدولارات من خلال ا مبوب 
صغیر » كما حدث معه شخصیا . وكانت خطة “ ليبرى ” أن يتوصل إلى منستج 
أو خدمة يبيعها وأن يبتكر ويختبر إعلانا مبوبا صغيرا غير مكلف لهذا المنتج 
أو الخدمة » وعندما تأكد من نجاح الإعلان نشره كما هو تماما فى مثات 
الصحف عبر البلاد . وقد نجح الأمر وهو ما ينبغى عليك أيضا فعله . فبمجرد 
أن تتوصل إلى إعلان ناجح » استخدمه فی أماكن كثيرة جدا › وکرره کثیرا جذا 
كلما استطعت . 


إذا كنت تخطط للإعلان كيرا » ففكر فى الاستعانة بإحدى وڪالات 


الإعلان . فإنها تستطيع مساعدتك فى تصميم إعملانك وشراء الوقت والمساحة 
ونسبة الإذاعة الخاصة به بشكل جيد لا تستطيع تحقيقه بنفسك . 


الأجور 


عندما تبدأ فى هذه العملية » سوف تبدأً فى التعرض للأسعار والتناقش 
بشأنها مع عدد متنوع من وسائل الإعلام . والقاعدة الأولى لوسائل الإعلام هى ألا 
تدفع ثمن بطاقة إذاعة الإعلان دون تفاوض . وثمن بطاقة الإعلان هو السعر الذى 
ستجده أو ستحصل عليه من الدليل » وبالتأكيد أحيانا تكون الفاتورة صارمة 
وسیجب عليك دفع ثمن البطافه دون تفاوض على السعر ولكن عليك فقط أن تعی 
أن الحال ليس هكذا دائماً . فإذا كنت ستشترى الكثير من الوقت والمساحة 
الإعلانية أو احتاجوا لعلنين فی ذلك الوقت > فيمكتك حينئذٍ التفاوض بشأن 
تخفيض الأسعار . وإذا لم تستطع التفاوض بشأن تخفيض الأسعار » فابحث عن 
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أى شىء أخر يمكن أن يقدموه لك . فريما تكون هناك عروض مجانية › أو مركز 
أفضل دون تكلفة إضافية › أو ألوان مجانية أو إعلانات فى طبعات خاصة . 

إن الإعلان أحد أهم الأشياء التى تقوم بها فى مشروعك . وإذا نفذته بالشكل 
الصحيح > فان مشروعك الصغير سوف یجنی الأرباح 


الفصل التالث والعشرون 
8 
القوة التسويقية 


الخيال يخلق الرغبة ' . 


جیه . جی . جالیمور ' 


لا توجد للمشروعات الصغيرة تمویلات غير محدودة » وفى الحقيقة فإن 
العكس تماما أحيانا يكون صحيحا › وتماما كما يجب عليك أن تمعن التفكير فى 
الاستخدام الأمثل لأموال إعلاناتك › عليك أيضاً أن تكون ذكيأً بالمشل بخصوص 
جهودك التسويقية . فكلاهما يجب أن يدعم هوية مشروعك بشكل واضح 
فالتسويق والإعلان والاسم التجارى للمشروع هى الخيوط التى تنسج صورة 
مشروعك » وعند اجتماع الثلاثة معا » فإنها تمثل أقوى الأسلحة لحمل الناس 
على ملاحظه وجودك والشراء منك . وإذا تفرقت تلك الخيوط » وإذا كان إعلانك 
شل یت شا بشع اسو شرت آخر ولم مدع علاك اتجاری > فإن 
نسيج الصورة سيكون قبيحا لا محالة . ولكن إذا دعمت الخيوط بعضها 
0 > وإذا أوصلت رسالة واحدة عليها » فحينْندٍ ستكون صورة مشروعك 
محكمة النسج كوحدة واحدة بهوية واضحة يستطیم الناس تذكرها . وهذه هى 
الخطة . هناك الكثير جدا من المشروعات الصغيرة التى تتنافس ضدك من أجل 
جذب نفس العملا > ولذا فان الشروعات ذات الصورة الغثية سهلة القذكر 
سوف تحمل الناس على تذكرها من بين بين الجموع . 
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إطلالة على التسويق 


إن التسويق - باختصار - هو الجمع بين كل مجهوداتك لحمل الناس على 
تذکر مشروعك . وهو یشمل کل شیء a‏ من طريقة الرد على الهاتف 
أو كيفية تعاملك مع الشكاوى » وحتى اللافتات والشعارات وعناوين الشروع 
وأسمائه المطبوعة › والتعزيزات . وفى حين أن التسويق فى الأساس يجذب 
عملاء جددا › فانه لا يفعل ذلك فقط › ولكنه يساعد على الاحتفاظ بهم . 
فالتسويق - أكثر من أى شىء آخز - هو الذى يبنى علامتك التجارية › والعلامة 
التجارية الواضحة الهوية هى الحيلة التى تجعل الناس يتذكرون مشروعك › 
وإذا تذكروك » فإنهم فى الغالب سيشترون منك › وهذا هو السبب فى أهمية 
التسويق والعلامة التجارية . 

فكر فى الأمر بتلك الطريقة : هوية مشروعك » وعلامتك التجارية هما أهم 
سمتين لمشروعك . وكما هو الحال معنا تماما a‏ أشخاص ذوى 
شخصيات خاوية يمكن نسيانها بسهولة › فنفس الأمر تماما نفعله مع الكثير من 
الشروعات الصغيرة ممن اها شخصيات ضعيفة إن كان اها شخصية فى 
الأساس » والمشروعات التى يسهل نسيانها هى محض خراب . ولكن لنفس 
الأسباب » عندما تتقابل مع شخصية واضحة قوية فإنك ت تتذکرها » كما هو 
الحال تماما عندما تتعامل مع مشروع له شخصية مميزة . 


هل لمتاجر " ستاربوكس " شخصية ؟ بالتاكيد يمكڪنك الجزم بذلك . ولڪن 
كيف بنت متاجر " ستاريوكس " تلا العلامة التجارية ؟ بدعمها المستمر بڪل 
شىء يفعلونه . فبدءا من ديكور المتاجر وحتى شخصية مضيفيها ونوعية الموسيقى 


التى تديرها وتبيمها ( وبالطبع القهوة التى تقدمها ) › فمتاجر ٴ ستاريوڪس 
تخبرك باستمرار بانها مكان لطيف للتردد عليه حتى إن كان أغلى قليلا من 
الأماكن الأخرى › وهذا ما تريده . فإنك تخلق تلك الشخصية المميزة » وتلد 
العلامة التجارية التى لا دنسى بتصويق شىء ثابت ومستمر . 


القوة التسويقية ۲٥۱‏ 


يقول “ بيتر دراكر ” فيلسوف الاقتصاد المعاصر - إن التسويق هو ما يبدو عليه 
مشروعك فى نظر عملائك . إذن » فما الذى يراه عملاؤك عندما ينظرون إلى 
مشروعك ؟ فالكتب القانونى يجب أن يكون فخا ؛ لأن القضايا التى يحتاج 
الناس للمحامين لحلها تكون خطيرة › فالعملاء القانونيون يريدون رؤية شىء 
رائع » ولذا فإن المكتب القانونى يحتاج إلى ورقة مطبوع عليها الاسم والعنوان 
بشکل مزخرف › وأن يكون العنوان ذا مقام رفع وموظف استقبال بارع 
وهذا بالنسبة للمبتدئين . يجب أن تكون أدواتهم التسويقية محترفة وأنيقة . 
وكل هذه هى جوانب مختلفة للحملة التسريقية النسوجة مع بعضها لجعل 
العملاء يؤمنون بالمؤسسة بما يكفى للاستعانة بها . 

إذن » فالتسويق هو عملية حمل العملاء الحاليين والمستقبليين على أن يلمسوا 
قيمة فيا تقده » وهناك الكثير جذا من طرق التسويق المختلفة التاخة والتى 
يستحيل أن نغطيها جميعها فى هذا الفصل . ولذا فإن هذا الفصل مخصص 
لتوضيح بعض من أقوى الطرق التسويقية ية وأسهلها تطبيقاً . كما يغطى الفصل 
الخامس والثلاثون عددا كبيرا من الطرق الأخرى لتدعيم ونمو مشروعك بالقليسل 
من الال . 


خطط التسويق 

ینبغی ألا تکون < خطة التسويق جديدة بالنسبة لك »› ولكنها فى بعض 
اا ن کذلك . فإذا كنت قد أعددت خطة لشروعك ( فان خطتك 
التسويقية تعد جزء| رئيسيا من خطة امشروع وينبغى أن يتم مراجعتها . ولكن 
الحقيقة هى أنه إذا كان مشروعك مثل الكثير من المشروعات الصغيرة الأخرى › 
ولم تكن لديك خطة للمشروع أو للتسويق فلا بأس . حيث إنه من الممكن أن 
تستعين بسهولة بالعملية ذات الخطوات الخمس التى تعرضنا لها فى الفصل 
السابق هنا أيضا . 


فقا لفنيقة وول صقرت جورنال ١‏ فهتاف فط أربعة عقر يالائ من 


المشروعات الصغيرة ممن لديها خطة مكتوبة للمشروع . 
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.١‏ فگر مسقا ٤‏ > ما هو هدف حملتك التسويقية وحجمها والميزانية الخصصة 
لها . 

۲. حدد وسائل الإعلام التى تعمل بشكل أفضل لشروعك وعلامتك التجارية 
وا ميزانية 

۳. ابتكر بعض المواد التسويقية التى تدعم تلك العلامة التجارية . 

. اختبر تلك المواد إن أمكن تطبيقها‎ .٤ 

۵. عندما تتأكد أن لديك e‏ يه ناجحه › فانشرها على الملا . 


وبالضبط كما نصحتك فإنه يجب عليك أن تبتكر حملة إعلانية وأن تختبرها 
قبل الاعتماد عليها › فينبغى عليك أيضا أن تفعل نفس الشىء هنا . راجع العدد 
الوفير من أدوات التسويق المعروضة لاحقا » واختر الأدوات التى تحدث أثرا 
خیدا » واختبرها › ثم انطلق لاستخدامها . 


الأدوات التى يمكنك استخدامها 


إذا كنت مثل الكثيرين من أصحاب الشروعات الصغيرة › فلابد ف تکون 
بالفعل قد توصلت إلى القليل من الأدوات التسويقية التى تجدى معك . ريما 
تكون حجرة عرض صغير فى السوق الأسبوعى ( أو حلقة نقاشية أسبوعية ( 
أو أوكازيونًا دوریا أو ترتانجا محفزا ¢ أو أی شىء مسن هذا القبيل . وذلك 
شی؛ جحید . ولكن إا کئت أيضاً مثل الكثيرين الآخرين من أصحاب الشروعات 
الصغيرة › فإنه سيكون لديك على الأرجح أداة تسويقية واحدة أو اثنتان أو ثلاث 
على أعلى تقدیر . وما أريده منك هو أن تفکر کالکبار . فهناك طرق كثيرة ذا 
لتسويق مشروعك وجذب عملاء جدد وسوف يكون من العار ألا تفکر فی بعض 
الخيارات الجديدة وتطبيقها . وبينما قد تنجح طرقك التسويقية الآن » فإن 
الخطر يكمن فى أن المواد التسويقية تبلى وتتوقف عن العمل › وحتى إذا لم 
تتوقف عن العمل » فإن صاحب المشروع الذكى هو الذى تكون لديه طرق عديدة 
یستخدمها فی مشروعه ومن ثم فإذا توفت إحداها عن العمل »> کائت 
الأخرى فى متناوله للحفاظ على جنى الال . 


القوة التسويقية Yer‏ 


هناك سمة مالوفة أخرى لمعظم أصحاب المشروعات الناجحين وهی أنه يكون 
لديهم " مراكز ربح متمددة " وهو مصطلح صاغته " باريرا وينتر " فى كتابها 
المظيم : Making a Living Without a job‏ ˆ . فنچد أن موقع 3202.¢091 A‏ 
قد بدا نشاطه ببيع الڪتب › والآن فانه يبيع ڪل شىء »> فمندما تنخفض 


مبيعات الكتب › فقد ترتفع مبيعات الأقراص المدمجة » فإن مراكز الريح 
المتمددة تمكنك من مقاومة دورة العمل المروعة . وتبنى عدة طرق تسويقية 
تساعدك على تكوين مراكز ربح متعددة . انظر الفصل السادس والمشرين 
لمعرفة المزيد من المعلومات . 


نجدث بشکل حماسی 

إننى ألقى الكثير من الخطب العامة عن القضايا التجارية » وقد كنت 
أتحدث ص محاور اخر منذ عدة سنوات قليله وكنت أنتقد مدى بط املشروعات 
التجارية عندما سألنی عما کنت أتحدث عنه باقتضاب . فرددت فی 8 
الا + خسنا > إننى أساسا أتحدث عن نجاح الشروعات الصغيرة " . وكان 
صامتا . وبعد فترة صمت وتوقف ثقيلة » سألته فى النهاية قائلا : e‏ 
الذى تتحدث عنه أنت فى خطبك ؟ " فقال شيئا من قبيل : ” إننى أتحدث 
لصالح المنظمات التى ترغب فى شحذ موظفيها وتحفيزهم وحثهم على العمل معا 
ومساعدتهم فى فهم قيم المنظمات الأساسية > وأن تمكنهم من إدراك ما يعنيه 
تكوين فريق واحد . إن خطبى مفعمة بالحيوية والمتعة » ولدى جمهور نشيط 
وملتزم ویرغب فی معرفه 8 > وعادة ما أحظى بترحيب حماسى " . ومع 
سماعك لإجابة كل منا عن نفس السؤال › من الذى كنت ستستعين به إذا كنت 
تخطط لناسبة ما وكنت تحتاج إلى متحدث فيها ؟ إننى أعرف الإجابه › بالطبع 
لست أنا من ستستعين به . وبعد هذا اللقاء الذى دار بينى وبين هذا المحاور 
والذى أنار بصيرتى » أصبحت أركز على درجة الحماسة التى يحملها صوتى 
أثناء التحدث . 

انثا جمبغا دائما ها سال فما نفعلة , إن وجرد إجابة سريعة وفبقة وقرية 
هى أبسط أدوات التسويق › ولكنها أقواها › فإنها قد تقودنا إلى الفرصة التى لم 
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نکن نعرف حتی بوجودها,ٍ . وكما يقولون › فإن أمامك فرصه واحدة فقط لتترك 
لدی الأخرين انطباعاً جیا من أول مرة . إنك چ إلى درجة حماسة فى 
صوتك تثير انتباه أى شخص وتجعله يسألك قائلا : ” أخبرنى بالزيد " . 

وإليك عدا قليلاً من الأسئلة التى يجب أن تجيب عنها إذا كنت تريد تقديم 


ما المشكلة التى تحاول حلها ؟ إن أى مشروع عظيم يحل مشكلة معينة لشخص 
ما » لاذا تذهب إلى المتجر المحلى لشراء بعض الخبز ؟ لأنك بحاجة للخبز 
والمتجر يحل لك تلك المشكلة › إذن فما المشكلة التى يحلها مشروعك ؟ 


ومقدعه . 


ڪان هناك آحد اصحاب المشروعات فی وادی السليڪون يقوم منتجه بحمابة 
الإشارات الرقمية . وكانت طريقة نغرضه لخدمته شيئاً من قبيل : " نحن نستفید . 


من ٥۰.۲۰‏ على الأقل من مزاكز الاتصالات الرئيسية ہامسستخدام مستجیبات 
من الدفيل ٤‏ وهذا :.. هراء هراء هراء " ٠‏ ويعد الحصول على قليل من المساعدة . ® 
انتهی به الحال إلى قوله : تنا نحم الاتصالات " : 


اذا سبرغب الناس فى معرفة المزيد ؟ بدلا من أن تقول مثلا : " إننى فنان 
جرافيك ” » قد تبدأً بقولك : ” إننى أساعد الناس على الحصول على المزيد سن 
العمل برسم أحلامهم " 


هل يزيد حديثك من ضربات قلبك ؟ إن طريقة العرض العظيمة هى التى تعكس 
حماستك . 

وإليك طريقة عرض عادية مثل : ” مرحبا » أنا “ مارا سيدنى » رئيسة دار 
" جوليان للنشر ” . إننا ننشر الكتب الخاصة بفن العمارة ” . وإليك طريقة 
رفن خاس :”ميا وأا مارا سيد رة دار * حزان 


القوة التسويقية o0‏ 


للذشر ” » إننا ننشر الكتب والقالات وبرامج اله لفيديو الصممة لساعدة لنش 
العماريين والرسامين والمهندسين المدنيين ليصبحوا أكثر نجاخا .. وأقضلى الكتب 
ف لدينا ھg‏ كت ; Hout to Become the Recognized Expert in your Field‏ 
وقد اختير كأفضل كتب العام من قبل مجلة ' ' أركتيكتشر ” . ٠‏ 


شبكة العمل 


بالطبع ينبغى أن تؤسس شبكة عمل » فأنت تعرف ذلك ومعظمنا قد يژمن 
به » ولکنه أحيانا يكون القول أسهل من العمل بادئ ذی بدء › تستغزق 
شبكة العمل رقتا « ا : لا یکون رها سيلا داشا . إلا أنه على الرغ امن 
ذلك » فإن أفضل العملاء لديك سیأتون من خلال شبكة العمل سواء*كان 
ذلك فى غرفة اجتماعية › أو بالانضمام لإحدى الجماعات مشل :.""ليتيب 
إنترناشيونال ” » أو من خلال بعض المواقف الاجتماعية . ٠‏ 

ولأن معظم العمل التجارى يعتمد على العلاقات › فإنه فى الحقيقة لاأيتوقف 
على ما تعرفه » وإنما على من تعرفهم › وتضمن لك شبكات العمل أن تتعرف 
على الكثير من الناس . وأحيانا هل يكون من غير المريح أن تنخرط فى حديث 
ودی غیر رسمی مع أناس لا تعرفهم ؟ بالتأكيد . ولكن يوجد هنا بعض الحافز . 
وطبقا لكتاب ” 000 he Millie Ne×†‏ ” فإن معظم أصحاب اللايين 
العصاميين يكونون شبكات عمل طوال الوقت » سواء كانوا فى محطة غسيل 
السيارات » أو فى ملعب الجولف › أو فى مؤتمر تجارى . فإنهم يعرفون أنهم 
لا يمكنهم معرفة الطرف الذى قد يكون ذا أهمية ويؤدى إلى صفقة كبرى . 

وإليك نصيحتين لتجعل بناء شبكات العمل أكثر سهولة : 


.١‏ استخدم أسلوب عرضك الحماسى . إن وجود افتتاحية مفعمة بالحيوية تعد نقطة 
انطلاق رائعة للدخول فى محادثة أكثر فائدة . 

آ تخيل أنك الضيف » بدلا من السكون والانتظار لحدوث شىء فى الحفل › 
اقلب الموقف رأسا على عقب وتظاهر بأنك الضيف ؟ فكيف ينبغى أن 
تتصرف ؟ حستا > کن اجتماعيا › وواثقا. من نفسك › وايجابيا ب 
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کون شراکة استراتیجیة 


إن تسميتنا كأصحاب مشروعات صغيرة لا تأتى من فراغ . فطبقا لهيئة تنمية 
ا مشروعات الصغيرة » يوجد من بين ثلاثة وعشرين مليون مشروع صغير تقريباً 
حوالی سبعة عشر ملیون مشروع بلا موظفين . ومن بين الستة ملايين الأخرى 
ممن لديم موظفون . يوجد لدی الأغلبية العظمى منها عشرة موظفين أو أقل . 
والهدف من هذا الحديث هو أننا کثیرا ما نحتاج إلى المساعدة . بينما أية مؤسسة 
ضخمة لديها وفرة ا التسويق والحسابات - وأنت تعرف 
السبب › ولكننا لا نتمتع بذ 

ToT 
شىء هذا هو الغرض من التسويق ) هو أن تتحد مع المشروعات الأخرى التى‎ 
تشبه مشروعك بغض النظر عن العملاء والتى يمكنك أن تتوافق معها . فع‎ 
وجود الشريك الاستراتيجى › يمكنك أن تجمع وتحقق وتحقَز تحقق أقصى استفادة - مقابل‎ 
القليل جدا من الال الإضافى . من التوزيع المتوقع والبنية التحتية والمعرفة لتحقيق‎ 
SNS AEE نجاح مشترك أفضل » على سبيل المشال‎ 
ن تدعم منتجات كل منها بالتبادل أو د تقوم تقوم بإنتاج منتجات جديدة‎ 

كة . على سبيل المثال » يمكن لأحد الأطباء البيطريين وأحد متاجر بيع 

ا الأليفة أن يتفقا على الدعم المشترك لكل منهما فى مؤسساتهما . 
وعلى صعيد أضخم › قامت شركة ” ط1 " عملاقة إنتاج أجهزة الكمبيوتر بتكوين 
فریق م شركة " مايكروسوفت “ عملاقة إنتاج البرامج لتلك الأجهزة › وذلك 
اة أعمالهما بشكل مشترك 

وإليك مثالا على ذلك : تعد شركة آل سیستمز جو ! 60 ۶صعاورء Al!‏ 
WwW... desİN S.0 )‏ ) واحدة من أفضل شركات التجهيزات والتصميم 
اموسيقية المنزلية فى البلاد ومالكها هو ” رادامس بيرا ” وهو رائد تكوين 
الشراكات التجارية الناجحة . 

وربما يعرف المرء ” رادامس بيرا " من خلال وظيفته السابقة كممثل . فإذا 
أمسك أى صديق بصخرة فى يده وطلب منك أن ” تختطف الحجر من يده 
بسرعة ” ؛ فإنك بذلك تقلد ” رادامس بيرا " ٠‏ وبالطبع كان هو الطفل الممثشل 
الذى لعب دور ” الجندب " فى العرض التليفزيونى الرائع “ كونغ فو ” 


القوة التسويقية. Yo‏ 


وقد بدا “ بیرا ا شرکته فی عام ۸ ٠»‏ ویقول إنه داشا ما أحب 
أنظمة الاستريو ولطالا أراد تأسيس مشروع يمكنه أن يستمتع من خلاله كل يوم : 
وبالعودة لذلك الوقت كانت أنظمة الاستريو جديدة ولذا تجول " رادامس ' فی 
عدة متاجر لأجهزة الاستريو والإلکترونیات فى " لوس أنجلوس ” مكونا علاقات 
مع موظفى المبيعات افا إياهم بأنه متواجد لترکیب الأجهزة الغالية التى 
کانوا یبادرون ببیعها . 

وهذه الاستراتيجية ية الذكية كانت تعنى أن مشروعه شو فيا بمجسرد 
كلمة . وذلك لأنه کان یؤدی عملا رائعاً مقابل مبلغ جد E‏ 
وبالتوسع فى مجال السارح المنزلية السموعة والرئية أصبحت شركة 
” ! 60 وصعاءرء 11 ” تنمو الان بشكل سريع جدا . فما الشىء الجيد فيما 
فعله " بيرا ” ؟ إنه وجود العملاء الموثوق بهم مثشل : " جونیى ديب " »› 
نیکولاس کیدج ” › ” شارون ستون ” » ” فیل نايت " › “ تشارلز ثیرون ” › 

وعندما قرر مغادرة " لوس أنجلوس " اضطر ” بيرا " لبدء مشروعه من 
جديد . ولكن كيف فعل ذلك ؟ كان ذلك من خلال الشراكة فى المشروعات . 
والتسلح بقائمة من العملاء الثقة القانعين › وسمعته البراقة فى عصمة عالم 
صناعة الترفيه والتسلية › والخبرة الكبيرة › والفهم المتعمق للسوق › كان 
التعامل والتشارك مع تجار التجزئة الذين يتعاملون فى أجهزة الاستريو 
والإلكترونيات أسهل كثيرا . ونجحت خطته للمرة الثانية . لذلك كان يقول : 

" لقد انطلق المشروع بشكل ناجح ". _ِ 

وفى الحقيقة › فإن ا مشروع کان جیدا ڪا > وكذلك كانت سمعته لدرجة 
أنه بينما كان يعيش ويعمل فى " بورتلاند ” » استمر عملاؤه السابقون فى 
" لوس أنجلوس ” يعهدون إليه بأعمال جديدة أيضا . وبعد عقد من الحياة فى 
“ بورتلاند ” اضطر ” بیرا " وزوجته للانتقال إلى مکان آخر › ولکن استراتیجیته 
e‏ ب 

“ أصبح السوق متخما ” . ومتسلحا بالمصادر دائما سلك "” “ مسلكاً ا 
حیث بدا فى تسويق خدماته للبنائين والمهندسين u‏ . وللمرة الثانية › 


e^‏ الفصل الثالث والعشرون 


فإن خلق شراكات استراتيجيهة مكنه من إعادة إقامة مشروعه بنجاح فی مکان 
آخر . 
ولكى تجعل أية شراكة استراتيجية تجدى معك »› فكر فى التالى : 


ه تأكد من أن المشروع الآخر يتلاءم مع مشروعك . هل لديك نفس الأهداف ؟ 
تناقش واتفق حول الغرض من الشراكة وما يتوقعه كل طرف . 

٠‏ ماعيوب الاتفاق ؟ فكر بشكل شامل فى كل من الإيجابيات 
والسلبيات . 

ه هل يحتق الطرفان الفوز من الاتفاق ؟ تفاوض بشان الالتزامات التى يمكن 
للطرفين التعايش بها وما مدى إمكانية حل الخلافات ؟ 

6 ا ا ق کوت ن اعات ال ا ي 
معرفة الوقت الذى تجدى فيه الشراكة والذى لا تجدى فيه › فما الذى قد 
يبعث على إنهاء الاتفاق ؟ 


التسويق عبر البريد المباشر 


إن الإعلان البريدى هو إحدى أقدم طرق التسويق وأفضلها تجربة . 
وباستخدام الخطابات › والنشرات الإعلانية والكوبونات والردود يمكنك أن تبيع 
منتجاتك أو خىدماتك لعملاء مؤهلين › وتزيد من وعى الآخرين بەشروعك 
وتجذب عملاء ددا . على سبيل المثال : إذا كنت تمتلك مطعسا إيطالياً ( 
فيمكنك توزيع نشرات إعلانية على جميع المنازل الموجودة على بعد ثلاثة أميال 
من المطعم وتعرض فيه تقديم مشروب مجانى مع طعام العشاء > ولا شك فى أنك 
ستجذب إليك عملاء جددا فى تلك العملية . 

ويمكنك من خلال الإعلان البريدى أن تعلن عن أوکازیون ضخم › أو تعرض 
منتجاً جديدا > أو تقدم كوبوناً به خصم بنسبة عشرة بالائة ( ضع فكرتك 
هنا ) . والمقصود هنا هو أن الإعلان البريدى يمكنك من لفت انتباه الآخرين 
لشروعك . 


القوة التسويقية 10۹ 


فى دراسة أجریت على مائتبن وواحد وخمسین مشزوعا » وجد أن الاختيار الأول 


لتلك المشروعات للاعلان للمستهلكبن » وعقد الصفقات وعرض المنتجات 
هو ... البريد الإعلانى . 


وتعد عملية القيام بحملة تسويقية بريدية ناجحة عملية مكونة من ثلاث 
خطوات : الخطوة الأولى : يجب 1 تحدد الخطاب أو المرض أو النشرة 
الإعلانية أو الكوبون الذى يجدى معك » فالسألة تعتمد على تجربتك واختبارك 
لدی جدوی أی من هذه الوسائل فى امقام الأول والأخير 1 وأكرر أنه يمكنك أن 
تبدأ حملتك التسويقية عبر البريد المباشر بشكل صغير ومتأن > ثم حلل النتائج 
لتعرف أى الوسائل سيجدى مع مشروعك . قد يجرب الطعم الوارد فى المثشال 
السابق إرسال عرض المشروب المجانى إلى ثلث المنازل الوجودة بالنطقة › 
ویرسل کوبونا به خصم بنسبة ١‏ / لثلث آخر › ويقدم طعاما مجانيا الال 
فى الثلث الأخير . وبعد تقييم النتائج ربما يتمكن امالك حينئذٍ من معرفة 
الإعلان الأكثر نجاحا » ومن ثم يستطيع توزيعه على الجميع كل أربعة شهور 
أو ما شابه به ذلك . 
وتتطلب الخطوة الثانية أن تحصل على قائمة يمكن استخدامها . 

الأشياء اللطيفة فى التسويق عبر البريد هو أنه لا يعد فقط فرصة لجذب عملاء 
جدد » ولکنه اقا معين قيم لك للاستمرار فى الاتصال بالعملاء الحاليين أيغا : 
وهكذا فإن قائمتك من الممكن أن تكون ذاتية التكوين إذا كان الهدف من الحملة 
هو جذب العملاء القدامى للمتجر مرة أخرى « ولکن إذا كان الهدف هو إقامة 
مشروع جديد. فإنك تحتاج إلى قائمة أوسع نطاقا . فاشتر قوائم اتصالات ) وانظر 
فى دليل الإعلانات تحت عنوان التسويق عبر البريد ) » وكن محددا للغاية 
بشأن نوعية الجمهور الذين تحاول جذبهم إليك وذلك عند شرائك لقائمة 
الاتصال واطلب شيئا على غرار : " إننى أريد قائمة بأصحاب المنازل فى 
امقاطعات الخمس المحيطة ” أو ” إننى أريد قائمة بالرجال الذين تبلغ أعمارهم 
بين الخامسة والعشرين والرابعة والثلاثين أو مهما كان السوق الذى تستهدفه ” . 


۰ الفصل الثالث والمشرون 


إن اموجه الجديدة فى التسويق عبر البريد هى التسويق عبر البريد الإلكترونى ‏ 


( وبالطبع ليس المقصود التسويق عبر الرسائل e‏ چ ¢ وسوف 
تتعرف علبها فى الفصل التالى : " e‏ 


والخطوة الأخيرة فى القيام بحملة تسو يقيه ناجحة عبر البريد هى أن تجعل 
الناس يقرأون عرضك ويتجاوبون معه › واليك كيفية ذلك : 


م اكتب العنوان على الخطابات بخط اليد . حسب حجم البريد > فکر فی 
الاستعانة ببعض طلاب المدارس الثانوية لكتابة العناوين على أغلفة 
الخطابات . ( ألا تميل على الأرجح إلى فتح الخطاب الكتوب بخط اليد عن 
الخطاب المعنون بالكمبيوتر ؟ وهكذا يفعل عملاؤك المستقبليون ) . 

0 تذكر أن أى عرض ناجح هو الذى يجيب عن سؤال القارئ : ما الذى يفيدنى فى هذا 
العرض ؟ يجب أن تعرض شيئا يرغب الناس فيه » وغالبا ما يجدى معهم 
توفير الوقت أو الال . 

م يجب أن تجذب انتباه العملاء بشكل سريع . 

6 استخدم لغة حوارية تنطوى على المصداقية . وتعد شهادات العملاء شين راغا 
تماما كضمانات ؟ أيضا » عليك أن تقد تقدم للعملاء حافزا للتصرف . وی شىء 
مثير فى العرض يجدى بشكل جيد . 

6 کن صبورا » غالبا ما يحتاج ا إلى رد » وحتى عندئزٍ › 
تذکر أن معدل الرد على أية حملة تسو يقية تاجحه عبر البريد هو حوالى 
خمسين بالائه . ولكن فکر جیدا فی الأمر . إذا اُرسلت ریا إلى ألف من 
العملاء الستقبليين › فانه سوف يتكلف حوالى خمسمائة دولار » ولكن ما 
مقدار الال الذى ستحققه من خمسين عميلاً جديدا ؟ 

e‏ ضع حواشی فی الرسائل . عليك دائما أن تدرج حاشیهۀ فی الرسالة لأنها داتسا 
ما قرأ . وتعد حاشية الرسالة مکانا رائعا لتكرير العرض أو المطالبة باتخاذ 
موقف ( اشتر الآن واحصل على خصم إضافى بنسبة 11°( 


القوة التسويقية ۹۱ 


أقم أوكازيون 

ما الذى سوف تعلن عنه فى بريدك الإعلانى ؟ غالباً ما يكون الأوكازيون › 
وهو إحدى أقوى الأدوات التسويقية الفعالة . فهو يدعم اسم منتجك لدى العملاء 
القدامى ( ويساعدك على جذب عملاء جدد › ويمكنك من التخلص من البضائع 
الخزنة غير المرغوب فيها › ويحقق لك الشهرة » كل هذا فى وقت واحد . 
فسن سا ١‏ 

كما هو الحال بالنسبة لأية حملة تسويقية عبر البريد » يعد الحصول على 
قائمة جيدة ة بأسماء العملاء شیا خیوا لى أُوکازیون ناجح ُ وأهم شىء يمكنك 
أن تفعله لإقامة أوكازيون ناجح هو أن تطور القائمة البريدية لعملائك › فإن 
قائمة بريدية جيدة محدثة بها حتى خمسمائة شخص هى أكثر قيمة من قائمة 
غير منقحة بخمسة الاف اسم مثلا › وابد قائمتك بأن تطلب من عملائك ملء 
بطاقة بما يفضلونه » وأضفهم إلى قائمتك . وعندما يكتب العملاء لك شيكا › 
حتی وإن . يملاوا طلب عضويه لديك › فاكتب أسماءهم وعناوينهم فی 
المحلية کالنوادی والمؤسسات الدينية ادا عليك أن تشتری قائمه إن 
اضطررت لذلك > وعند شراء إحدى القوائم » تأكد من أنك لا تنفق مالك من 
أجل الحصول على عملاء غير مناسبين > ولذا كن حريصاً فى اختياراتك . 


ن شراء قوائم للمملاء من الجهات الحكومية المخصصة أو الشركات 


.الخاصة التى تقدم هذه الخدمة . 


ربعا يكون هذا أيضا وقتا جيدا اج 2 الثانى عشر . والأوكازيون هو 
الطريق للخسارة ) حيث يجب عليك ت تخفيض أسعار بعض السلع فى الأوكازيون 
لیکون جدیرا بأن ينفق العملاء من أجله وقتهم ومالهم ( ويعد تخفيض الأسعار 
شا مهنا ربخا الاركازيون + وغوما > فإن المنتج الذى مر عليه أقل من أربعة 
شهور ينبغى أن يخفض سعره لا يزيد على ثلاثين بالمائة . وا لمنتج الذى مر عليه 
أقل من ثمانية شهور ينبغى أن يخفض سعره لا لا يزيد على خمسين بالائة . 


۲ الفصل الثالث والعشرون 


a LR 
خمسة وسبعين بالائة . فإذا كان لديك د شىء مر عليه ثمانية شهور فتخلص‎ 
. منه » فإنه يشغل مكانا قيماً بدلا من منتج يمكن أن يتم بيعه مرارا وتكرارا‎ 
ولأن الأوكازيون يمكنك من تحويل المواد المخزنة إلى أموال نقدية » فإن عملية‎ 

تسعير البضائع القديمة تعد مغامرة . 
وقبل الأركازيون » عليك أن تعد متجرك › وبالطبع يجب عليك أن ترتب 
كل شىء بشكل أنيق › ولكن فيما عدا ذلك » تأكد من : 


ه إبراز جميع البضائع الخفضة بوضوح . ( اجعل ملاحظتها سهلة بالنسبة 
لعملائك ) . 

ه عرض البضائع فى أماكن يمكن من خلالها رؤيتها ولسها بسهولة . 

[ . تنظيم كل شىء وترتيبه حسب الحجم والصنف‎ ٠ 

ه ضع فى حسبانك أن الأسبوع الأول فى الأوكازيون سيكون دائما الأكثر ازدحاما . 
فتأكد من أن لديك وفرة مسن السلع امباعة وأن جميع الأرفف مکتظهة 
بالبضائع . 


وخلال الأوكازيون : 


ه استمر فى العرض بشكل جيد . فلن يشترى العملاء منك إذا اعتقدوا أن أفضل 
الصفقات قد حصلوا عليها بالفعل . 

م لاحظ الإقبال البطىء على البضائع وقدم الزيد من الأسعار المخفضة إذا لزم الأمر 
فشیء أفضل من لا شىء > ووجود فراغ لبضائع رائجة بشكل جيد هو أفضل 

ه انشر خبر الأوكازيون . تحدث عن مدى روعة هذه الصفقة أو تلك . واستخدم 
لافتات أو پالونات ضخمه ¢ فان اللافتات الضخمة عن الأكازيون خارج 
المتجر تعد أمرا خا واستخدم لافتات مختلفة لجذب الانتباه . 


القوة التسويقية ۹۴۳ 


فى شركة ' كاربت وورلد " فى " لوس أنجلوس " ؛ استخدم صاحب الشركة لافتة 


ضخمة فى وسط المتجر تقول : " إن إعلاننا الذى تتناهله الألسنة يبدا منك ° 


کتیبات الإعلان 


عندما تغادر معرضأً للسيارات › فما الذى تأخذه عند مغادرتك ؟ صحيح › 
كتيب إعلان جميل رائع المنظر › وبالنسبة للمشروع المناسب › فإن كتيب 
الإعلان من الممكن هم أداة تسويقية . فإنه يعد فرصة لتضع قدمك على 
الطريق الصحيح › وتعرض بفخر طبيعة مشرو »> وما تعرضه » وسبب تمیزه 
عن غيره › ولاذا ينبغى على الناس الشراء منك . وإذا طلب أى عميل كتيب 
إعلانات فهذه فرصة نادرة لتقدم أفضل عرض لديك » ولذلك فلتتأكد من تصميم 
كتيب إعلان من الطراز الأول . وإليك الطريقة ! 


اعقد جلسة عصف ذهنى للأفكار . اجتمع بفريق العمل لديك وتعرف على 
أفكارهم واستكشف السبب فى اعتقادهم بأهمية وجود كتيب لاإعلانات . وما 
الذى يجب أن يعرفه عملاؤك ؟ وما الذى تبيعه لهم ؟ وما الاحتياجات التى 
يمكنك تلبيتها › ولاذا يمكنك تلبيتها بشكل أفضل س الآخرين ؟ 

حدد الغرض من كتيب الإعلانات . ما دور كتيب الإعلانات فى جهودك 
التسويقية عموما ؟ هل يعد أداة لموظفى المبيعات لديك ؟ وهل سيتم استخدامه 
فی أی عرض تجاری ؟ وهل سیکون محور الأوکازیون ؟ 

فكر فى النافسة . . إذا كان منافسوك یستخدهون كتيب إعلانات رائعا › 
فهل يمكنك قانونيا أن د تستخدم بعض أفکارهم ؟ على أقل د تقدیر » حاول 
معرفه l4‏ تبدو عليه کتیبات الإعلانات لدی منافسيك واس جاهدا لکی تتفوق 

استعن ببعض برامج ج الكمبيوتر . لقد كان من المعتاد أن يكون د تصميم أى 
کتیب اعلانات مکلفا : حيث تتم الاستعانة بفنانی جرافيك e‏ 
ومصممين وطباعه وجمیعها كانت مورا مكلفة › ولکن فی الوقت الحاضر › 
اختلفت الأمور كثيرا . فإذا كان لديك ( أو ابتعت ) برنامج كمبيوتر خاص 


٤‏ الفصل الثالث والعشرون 


بفن الجرافيك » وسواء تعلمت استخدامه بنفسك أو عهدت به إلى أحد أفراد 
فريق العمل لديك » فإن التصميم المنزلى لأحد كتيبات الإعلان لن يكون بمشل 
تلك التكلفة على الإطلاق . 

صعم نموذجا بالحجم الطبيعى . لا يجب عليك › ولا ینبغی أن تحاول حشو 
EO‏ 
مشغولون ولا يحبون الزيد من القراءة . فضع الأفكار الأساسية فقط . واجعل 
الناس يرغبون فى معرفة المزيد . واستخدم نقاطا ملونة » وكذلك استخدم 
مساحات بيضاء وصورا لتثير انتباه الناس . 

اطبع الكتيب ea ks CE ES SC Ca‏ 
يمكنك دائیا الاسستعانة بشركة لطابعة الألوان . وبالطبع يمكنك دائما 
الاستعانة بطابعة تجارية » حيث ستتعامل مع أحد المحترفين وينبغى أن 
تحصل على نتائج رائعة . وعليك فقط معرفة ما لا يجب عليك أكثر من 


ذلك . 
الشهرة 

يمكن لقال فى إحدى الصحف و المجلات › أو لفترة إذاعية أو تليفزيونية 
عن مشروعك أن د تحقق لك ما لم ي يحققه أىٗ شىء آخر للتسويق لشروعك وتحقيق 


الشهرة له . وإذا كنت تريد معرفة الطريقه التى تصبح من خلالها المشروعات 
8 مشروعات ضخمة › فإليك السمة التى تتمتع بها تلك المشروعات 
عموما : فى لحظة مهمة من نمو الشركة › يست يستثمر المشروع امال فى العلاقات 
العامة وتحقيق الكثير من الشهرة . وعندئن يتم استغلال تلك الشهرة بجاح فى 
ت ن ا ای اق ایت 

ولكن حتى إن لم يكن تطور امشروع هو هدفك » فينبغى ألا تتجاهل الفرص 
التى تنتظرك لتحقيق الشهرة من حين لأخر . فتلك المقالة أو القصة تعد تأكيدا 
مستقلا للمشروع الضخم الذى أسسته > وبالنسبهة للمبتدئين ›» فإن الأشخاص 
الذين يرون القصة سيميلون لناصرة مشروعك واستكشافه لأنفسهم . إلا أن 
ل تطيع ربط القال بموقع إلكترونى أو تسجيل أو نسخ 
العرض أو المقال وة تستخدمه على الدوام فى موادك التسويقية لاحقا › لنفترض 


القوة التسويقية ٥‏ 


أنك تمتلك سلسلة من متاجر ب بيع الزهور وجعلت الصحيفة المحلية التى تتعامل 
CS‏ 
الحب » لا يهم . ولكن الهم هو أن هذا المقال من الممكن إعادة طبعه وعرضه فى 
جميع متاجرك . ومن الممكن اقتباس مقولة شهيرة واستخدامها فى مقال لأحق › 
فجملة مثل : ” متاجر رائعة باختيارات رائعه ' ترفع فن شان العنوان 
الرئيسى . 

ولإضفاء اللمسة النهائية للنجاح » فإن تحقيق الشهرة مكلف بشكل مؤثر . ما 
الذى قد تتكلفه للإعلانات فى الصفحة الاولى من القسم التجارى » حتى إن 
استطعت ذلك ؟ وما الذى قد تتكلفه للحصول على فقرة إذاعية مدتها ثلاث 
دقائق خلال إذاعة الأخبار المحلية ؟ والآن قارن ذلك » بتكلفة الاستعانة 
بمؤسسة للعلاقات العامة أو حتى القيام بذلك بنفسك » وسوف تبداً فى فم 
الصفقه التى تتمثل فى الشهرة . 


إذا كان هناك من يعرف شيئا عن التسويق › فإنهم العاملون فى شركة " ڪرصبى 
كريم ' فكيف يحققون تلك الشهرة المدوية ؟ أولاً : يوجد لدبهم منتج رائع › يعتمد 
على وصفة طهی تم شراؤها عام ۱۹۲۷ من طباخ فرنسی ( والتی يغلق علیها الآن فی 
سرداب مضاد للحريق فى مقر الشركة ) . ثانيا : يوجد لديهم أسم رائع يسهل 
تذكره يمثل الجزء الخارجى الہش من الكعك المحلى بالسكڪر والجزء الأملس 
القشدى فى المنتصف . ثالثاً : فإنهم يقدمون شيئاً فريداً من نوعه . فإذا حدث 
وكنت قد ذهبت لأى متجر لشركة ' كرسبى كريم ' » فإنك ستعرف آن نصف 
المتعة التى تحصل عليها هى مشاهدة الكمك ا لمحلى وهو يصنع وينقل من مڪان 
لآخر وأخيراٍ فإنهم يحتكرون المرض والطلب . فمندما تدخل شرڪة ' ڪرضبى 
ڪريم i‏ جنا ٤‏ » فإنهم يجملون الصحافة المحلية تصدر عدداً من العناوين 
اللافتة » حيث يوزعون عددا كبيراً من المينات المجانية » ويخلقون حالة من 
الترقب » وبعد ذلك بشهور يتم افتتاح أحد المتاجر فى النهاية . 

ومعظمنا لن يقوم بتاسيس شرڪة أخرى مثل ٴ ڪرسبى ڪريم ' › ولڪن 
الدرس الذى تتملمه هنا واضح : عليك بتاسيس متجر أو منتج فريد من نوعه › 
واتخذ اسما يسهل تذكره › وقم بتسويقه بشكل إبداعى » وحقق بعض الشمبية ؛ 
ومن ثم تتحقق لك الشهرة . فإن النتائج من الممڪن آن تڪون ممتعة بشڪل رائم . 


۲۹٦‏ الفصل الثالث والعشرون 


يجب على محررى الصحف ومنتجى التليفزيون ابتكار قصص جديدة كل 
بن وا فلس هاف بب فى أك أر مغك ١‏ سا على رشا رك 
الوحش الجائع الذى يتمثل فى وجود قصص جديدة كل يوم . والطريقة التى 
تمكنك من فعل ذلك هو أن تقدم للمحرر أو المنتج مادة للقصة E‏ 
بدعم مشروعك › ولذا فإنهم لا يهتمون إذا ما تحققت الشهرة لشروعك ألا 
فإنهم يعملون بالأخبار e Es‏ 
باذاعته كخبر . لذا إذا كنت تريد النجاح فى إداعة خبر مشروعك على 
الهواء » فيجب أن تصوغ رغباتك فى ألفاظ كالأخبار » يجب أن تقدم لهم مادة 
للأخبار . 

فكيف تفعل ذلك ؟ توجد طريقتان › الطريقة الأولى : يمكنك الاستعانة 
بإحدى شركات العلاقات العامة . فإن لشركات العلاقات العامة كلا من الخبرة 
والاتصالات لإذاعة خبر مشروعك على اللا . فإذا لم يكن لديك الوقت أو الرغبة 
فی فعل ذلك بنفسك » فإن الاأستعانة باحدى شركات العلاقات العامة تحدث 
آثرا 8 > ومن اممكن أن تكون تلك الشركات مرتفعة التكلفه › وتريد أن تنفق 
ES IGG‏ 
العثور على التخصصات الأخرى فى فريق العمل الخاص بك . وأفضل شىء فى 
ذلك هو الحصول على استشارة › ولكن الاتصال ببعض الشركات التى لا تعرفها 
من خلال دفتر الهاتف من الممكن أن يجدى أيضاً › > وبالطبع عليك المقارنة بين 
الأسعار المختلفة > ولكن الأهم من ذلك هو أن تقارن بين النتائج : 

والطريقة الأخرى لنشر خبر عن مشروعك هى أن تفعل ذلك بنفسك وذلك من 
خلال صياغة ونشر بيان صحفى والبيان الصحفى هو مقال من صحيفة واحدة 
a a‏ ومدى أهميتها والوقت والمكان المناسبين لنشرها . ويجب 
أن تجذب انتباه المحرر » وتجعله يرغب فى معرفة الزيد › ومن ثم يعين 
مراسلا لإجراء حوار معك »› ولکی تنجح فی تحقیق قيق ذلك › تأكد من : 


إرسال البيان الصحفى للمحرز المسئول عن صناعتك بالاسم . وأرسله أيضا 


القوة التسويقية ۹۷ 


۵ جمل البيان جديرأً بالنشر . فعنوان مثل " كلب يعض رجلا " ليس جديرا 
بالنشر › ولكن عنوانا مثل : “ رجل يعض كلبا " هو جدير بالنشر . فكن 

® عدم الترويج للمشروع . 1 

6© أن يكون البيان قصيرا وشيقا ‏ فلا يجب أن يزيد على خمسمائة كلمة . 


رإليك مثالا لبیان صحفی ! 


للنشر الفورى [ تاريخ اليوم ) 
محام يفوز بجائزة رفيعة المقام 

حصل ' جاری روزنبرج وهو محام محلى متخصص فى القانون 
الجنائى . على جائزة محامى العام من الشباب لمحكمة الولاية خلال 
انمقاد محكڪمة الولاية هذا الشهر . وتمنح الجائزة للمحامين الشباب 
الأقل من آربعين عاما والذين أثبتوا ريادتهم فى تخصصاتهم القانونية . 
ويقول رئيس محكمة الولابة " سام دافیس " :" إن " جاى روزنبج " 
كريم مع المملاء الفقراء والمحتاجين . ويجب أن يكرم نتيجة 


مجهوده الرائع تجاه مجتممه . إننى أتوقع له النجاح والازدهار " . 
و ' روزنبرج " هو صاحب مؤسسة ' روزنبرج للمحاماة ' والتى لها 
مكتبان فى المدينة . 


لزيد من المعلومات › يرجى الاتصال ب ' رافييل آرونس ‏ على : 


0000.0 0000 آو 
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الفصل الرابع والعشرون 


ت 
وجود الموقع الإلكترونى 


إن شبكة الإنترنت هى وسيلة إعلام تسويقية ' . 
جای . ڪونراد ليفنسون ٴ 


إذا كنت تعمل فى المجال التجارى لفترة › فإننى أكاد أجزم بأن لديك موقعًا 
إلكترونيا » وإذا كنت جدیدا فى عالم الشروعات الصغيرة » فإننى أيضاً أكاد 
أجزم بأنك ستنشىٰ موقعا إلكترونيا . فإذا لم يكن لديك موقع إلكترونى › فعليك 
مواكبة العصر › فنحن فى القرن الواحد والعشرين . ويعد الموقع الإلكترونى 
إحدى أقوى وأرخص وأنفع لأدوات التسويقية التى تم اختراعها على الإطلاق › 
وسواء کنت ستشترى برنامجأ أو ستصمم موقعاً بنفسك أو ستستعين بشخص ما 
لينشئ لك موقعا إلكترونيا » يجب أن يكون لك وجود على شبكة الإنترنت , 
وليس هذا هو القضيهة . ولكن القضية هى : ماذا تفعل ركف قق ارجا 
بمجرد أن يكون لك وجود على شبكة الإنترنت ؟ فى هذا الفصل » سوف نناقش 
كيفية إقناع بالدخول على موقعك الإلكترونى 2 ینبغی أن يجدوه عند 
ا وكيغية تلبية طلبات الشراء التى تتلقاها » وكيفية الاستفادة من قوة 
الإنترنت للدخول فى أكثر من مشروع . 


۲۹۹ 


TV.‏ الفصل الرابع والعشرون 


الأنصال 


على الستوى التجارى › يجد العديد من أصحاب المشروعات الصغيرة 
التعامل مع شبكة الإنترنت ا ا للإحباط على الرغم من أن البعض يجدونه 
ممتعا للغاية . فإذا كنت مثل الكثيرين من أصحاب المشروعات الأخضرى › فإنك 
تنفق مبلغا ضخمأً لتنشئ موقعك الإلكترونى وتشغله » وسوف تكتشف فقط 
TT‏ ارو وا ي بل 
ضعيف فى المبيعات › وتتمثل المشكلة عادة فى أن الناس لا يعلمون بوجودك »› 
ولذا فإن القضية هى : كيف تستطيع مساعدة الناس فى الوصول إلى موقعك . 


ضع اسم موقعك فى مجركات وأدلة البجحث 


كثيرا ما يترك الاس دلبل الإعلانات ويبحثون غما يريدونه قى قبكة 
الإنترنت من خلال محركات وأدلة البحث ؛ ولأن العديد من المشروعات الأخرى 
تكون موجودة » فإن إمكانية جذبك لبعض العملاء الذين يحققون لك ربحا جيدا 
ممكنة أيضا. فقط من خلال شبكة الإنترنت › وذلك فقط إذا استطاعوا الوصول 
إليك:: ولذا فيجب أن تدرج اسم موقعك الإلكترونى فى محركات البحث 
الختلفة مثل,: " جوجل " و" ياهوو " : ” و" أسلك جيفس ". وتوجد 
طريقتان لفعل ذلك : 


محرك البحث هو وصيلة تجمع نتائج الكمبيوتر وتسردها من خلال قوائم نتيجة 
استفسار › ودليل البحث هو نتيجة استفسار يضمها البشر وتكون مسرودة حسب 


الفئة . فالقوائم الموجودة فى الصفحة الرئيسية لموقع ' ياهوو ١‏ ' هى دليل بحث . فى 
حين أن وسيلة البحث فى الصفحة الرئيسية لموقع ياهوو (هى محرك بحث . 


8 أن تفعل ذلك بنفسك . وهنا « تقوم بوضع عنوان موقعك الإلكترونى ) أو مميز 
الصدر ) فى محركات ا الختلفة وتتابع العمل لترى إدراج عنوانك 
الإلكترونى فى القوائم ٠‏ ولان وضع اسم موقعك الإلكترونى يعد خطوة 


وجود الموقع الإلكترونى ااا 


أساسية مهمة للغاية › فلا يعنى هذا أنك ستوضع على رأس القوائم » بل 
يعنى أن محرك أو دليل البحث يقوم بمعرفة وجود موقعك الإلكترونى . 

.٣‏ استخدم خدمة أوتوماتيكية . بما أنه يوجد مثات من محرکات البحث › فإن 
تصميم موقعك ووضعه فى كل محرك بحث يعد مضيعة للوقت . ولكن عليك 
أن تدرك أن القاعدة الفعالة دائما وهى قاعدة ۲١ - ۸٠‏ تطبق هنا أيضا - فإن 
ثمانين بالمائة من البحث يتم حول عشرين بالائة من المواقع › وحتى فى 
هذه الحالة فهناك حوالى ستة مواقع رئيسية فقط . 


وفى هذه الحالة فإن الطريقة الجيدة هنا هى أن تستخدم خدمة تضع موقعك 
الإلكترونى فی مئات محركات البحث فى نفس الوقت »› وإحدى تلك الخدمات 
مثلا هى : www.submitit.c0m‏ . وسوف يقوم هذا الموقع ‏ مقابل مبلغ صغير 
من الال - بوضع موقعك الإلكترونى فيما يصل إلى أربعمائة محرك 
بحث » كما أنه يعيد وضع موقعك الإلكترونى بشكل دورى ليتأكد من أنه 
لا يزال موجودا لدى محركات البحث تلك › وهناك خدمة رائعة أخرى لتسجيل 
موقعك وھى : WWW.SUDiSS101510.C0¬‏ . 


نصائح التسجيل 


إن جعل محركات البحث تعمل بوجودك هو أمر جيد وحسن »› ولكنه 
سوف يسهم بالقليل فى تأسيس مشروعك »› وما يحقق التواصل حقا - ومن ثم 
البيعات - هو وجودك وترتيبك فى قوائم دليل البحث . فإن استمرار موقعك فى 
الصفحة الثالثة لنتائج أى بحث لا يساعدك كثيرا فى مشروعك » ولكن وجودك 
ضمن أفضل عشر مراتب سيساعدك لا محالة . 

ابدأ بعملية التسجيل . وسواء كنت ستسجل موقعك أو مميز الصدر الخضاص 
بك بنفسك » أو ستستعين بإحدى خدمات الشبكة الإلكترونية لفعل ذلك لك › 
فإنه يجب عليك وضع قائمة من خمس وعشرين كلمة أو شىء من هذا القبيل 
تصف بها موقعك » ومشتملة على ثلاث كلمات رئيسية تعتقد أن يستخدمها 
الناس للوصول إلى موقعك . على سبيل المثال : إذا كان لديك متجر للأحذية 


Y1‏ الفصل الرابع والمشرون 


الرياضية فى " بوسطن ” » فإن كلماتك الثلاث قد تكون ” أحذية بوسطن 
الرياضية “ . 


التسجيل مدفو الأجر. إن أفضل طريقة لتسجيل موقعك الإلكترونى فى 
البداية هو ” ياهوو ! ” ” لاذا ؟ على الرغم من أن موقع ” ياهوو ! " يتقاضى 
أجرا مقابل السرد التجارى » فإنه يعد دليل ومحرك بحث ذا قاعدة بشرية . 
فإذا دفعت الأجر الثابت والذى يقدر بثلاثمائة دولار ( للعام الواحد ) فإن موقعك 
الإلكترونى سيتم إدراجه فى القوائم وربطه بمحرك البحث › وعندما يحدث 
ذلك » فإنك تزيد بشكل كبير من فرص الوصول إلى موقعك من خلال محرك 
البحث ” جوجل “ » وهذا يعد تذكرة النجاح » وبداخل موقع ”جوجل " 
" متصفح ويب ” يبحث بشكل أوتوماتيكى ويحلل الشبكة الإلكترونية لروابط 
جيدة . وكلما کثرت المواقع التى ترتبط بموقعك › زادت فرص قبولك لدى موقع 
” جوجل “ ( مجانا ) » وزادت احتمالية وجود موقعك فى مراتب بحث جيدة . 
إن التسجيل فى موقع ياھوو ! " والاتصال به ينفذ تلك العملية : 

وإذا كنت لا تملك مالا كافيا ولا تستطيع دفع ثلاثمائة دولار لوقع 
" ياهوو ! ” » فحاول الحصول على روابط تبادلية مع الواقع الأخرى › وعندئذٍ 
فقط يتوصل إليك محرك بحث "“ جوجل ” بأى حال من الأحوال . 


إن الأجر السنوى الذى يقدر بثلاثمائة دولار للتسجیل فی دليل بحث ' ياهوو ١‏ ' هو 
للمواقع التجارية فقط . وإذا لم يكن موقعك مهتماً ببيع البضائع التجارية فقط › 


فينبفی ان تحاول آيضاً التسجيل من خلال دليل البحث " ياهوو ٳڪسبريس ' وهو 
وسيلة التسجيل المجانية للمواقع غيرالتجارية . 


وبالإضافة إلى محرك ودليل بحث ” ياهوو ! ” فإن محرك دليل البحث 
الآخر الذى ينبغى أن تدفع له الال هو ” لوك سمارت ” ؛ لأن قوائم هذا الدليل 
يتم توزيعها - بين القوائم الأخرى - لخدمة البحث المنتشرة على نطاق واسع 
1إ . وإذا أردت أن تجرب التسجيل المجانى فى دليل ” لوك سمارت ” 


وجود الوقع الإلكترونى ۷۲ 


فيجب أن تدخل على الموقع 7641.٥0١‏ ( والذى يملكه دليل ” لوك 
سمارت " ) حيث سيقوم محررون متطوعون بمراجعة تسجيلك . 


متصفح الشبكة الإلكترونية 


كما ذكرنا » وكما تعرف على الأرجح › فإن أهم محرك بحث هو 
جوجل والذى يستخدم متصفح الشبكه الإلكترونية للبحث عن الواقع 
وترتيبها ( ويقوم " جوجل ” حاليا بتفعيل محرك بحث أمريكا أون لاين ) . 
ومتصفحات الشبكة تبحث عن روابط > ولذا فإن ربط موقعك بروابط أخری يعد 
ارا فزوریا > وکلم فرت المواة فع التی تر تبط بها کان ذلك أفضل . وعلى الرغم 

من أن ” جوجل E‏ ” ياهوو ! ” » وبينما يكون من 
الحكمة أن تسجل فى ” جوجل ” » فعليك أن تدرك أن التسجيل ليس هو 
الطريقة الأساسية لمحركات البحث هذه للبحث عن المواقع وترتيبها . 

وهناك خدمه متصفح ويب أخرى يجب أن تسجل فيها وهى Inktomi‏ 
” إنكتومى ” حيث إنها تعرض النتائج فى بحث 5N‏ . وكما هو الحال مع 
" جوجل ” » فإن خدمة ” إنكتومى “ تبحث عن روابط لوقعك . وبمقابل أقىل 
من < خمسین دولارا › ي يمكنك د تسجيل موقعك فی " إنكتومی ” 


إن محركات البحث التي تعمد على متصفح الشبكة ليها ثلاكة عناصر . 
فيقوم ' المنكبوت بزيارة مواقع الويب على شبك الإنثرنت كل شهر ) 
آو شهرین ریقرا صفحات الويب وبعد ذلك تذهب تلك المعلومًات إلى " الفهرس " 


الرثيسى أو البوم مصور . وعندثار يقوم " برنامج محرك البحث " بحص الفهرس 
بمناية لمضاهاة سوال البحث بالصفحات المفهرسة بالفمل » وغندثن يقوم بترتيب 
تلك الصفحات التى بمتقد آنها وذيقة الصلة بموضوع البحث :+ ٠.‏ 


وهناك ثلاثة مواقع أخرى لمتصفح الويب يجب أن تحرص على التسجيل 
قيها . وأول تلك امواقع هو A1 The web‏ لأنە يعرض النتائج بمحرك البحث 


الشهير " ليوكس ” . والموقع الثانى هو 0۳”۴ء۲ ” تيوما " لأنه يفعل محرك 
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البحث ۵۷۴5ء[ )kی۸”‏ اسك جیفیس ” . رخا تأکد من التسجيل فى موقع 
lîJÎ ” Alta Vista‏ فيستا " والذى على الرغم من أنه أقل شهرة عما كان عليه 
فى أزهى عصوره فى أواخر التسعينيات › فإنه لا يزال يستخدمه الكثير من 
النا 

س . 


المراتب الأعلى منزلة 

إذن » فقد سجلت موقعك فى محركات وأدلة البحث المناسبه » وقمت ببناء 
بعض الروابط التبادلية » وتريد الأن التعرف على النتائج › أليس كذلك ؟ قد 
تحصل على نتائج وقد لا تحصل › فإن المواقع الختلفة تستخدم طرقا مختلفة 
لترتيب نتائج البحث . ولدرجة معينة أو بأخرى > فإن کل موقع یستخدم 
مجموعة مختلفة من أنظمة العد العشرى المعقدة لتحليل الكلمات الأكثر استخداما 
على صفحتك الرئيسية » وعدد الروابط المقترنة بموقعك لتحليل ما تعرضه . فما 
الذى يمكنك فعله ؟ شيئان : أولا : تفعيل موقعك على محركات البحث بأفضل 
شكل ممكن › وثانيا : إنفاق المزيد من الال . 


فم بإاعداد موفعك 


إن محركات البحث تقوم بترتيب الواقع لأى استفسار اعتمادا على إجراء 
ضخم مكون من ثلائة أشياء : أولا » من خلال الكلمات التى تظهر فى قمة 
صفحتك الرئيسية أو بالقرب منها › ثانيا : من خلال الكلنات الأكثر تكرارا 
التى تظهر ولها علاقة بكلمات أخرى . وثانياً : من خلال الروابظ من وإلى 
موقعك . وربما تعتقد أن بإمكانك بشكل سرى أن تكتب عبارة " أحذية بوسطن 
الرياضية ” مائة مرة فى قمة صفحتك الرئيسية » ومن ثم تتأكد من وجودك فى 
مراتب مرتفعة . هذا خطأً . فهذا نوع من النشر الجماعى الذى سيضفن لك 
الترتيب فى مراتب منخفضة . وفى كل الأحوال » فإن تحليل الربط يلعب دورا 
ضخما فی مدی ارتفاع ترتیب موقعك . 

إذن » كيف تحصل على ترتيب أعلى منزلة ؟ 


وجود الموقع الإلكترونى ۷ 


انتق كلماتمك الرئيسية بعناية . تعد الكلمات التى تعتقد أن الناس 
سيستخدمونها للدخول على موقعك هى الكلمات الرئيسية › وبالنسبة لى فقد 
تكون : ” نجاح المشروعات الصغيرة ” أو " خبير المشروعات الصغيرة ” فماذا 
عنك ؟ إن كل صفحة على موقعك سوف يتم اصطيادها وفهرستها > ولذلك فإنك 
بحاجة لكلمات رئيسية تعكس محتوى كل صفحة . 


إذا كنت تريد الدخول على صفحة الأخبار المجانية على شبكة الإنترنت التى 


عنوانها ' أسرار نجاح المشروعات الصفيرة " قم بزيارة موقمى الإلكترونى : 


www.MrAllBiz.com 


اختآروضع كلماتك الرئيسية بعناية . إننى لا أريد المبالغة فى اللغة التقئية 
هنأ › ولكن الكود الذدى يستخدم لإنشاء الصفحة الإلكترونية الخاصهة بك يىسمىی 
لغة إتش تى إم إل آMآ[ګ‏ » فأعلى كل صفحة » توجد أشياء كجزء من كود 
HTML‏ وتسمی هذه الأشياء أجزاء علويه ر " أجزاء العنوان ٠‏ وهذه 
تساعدك على إنشاء صفحتك وتوضيحها . على سبيل المثال : تعد أجزاء العنوان 
هو ما سيراه الناس وسیجدونه عند ذھابیم إلى علامة الرجوع من صفحتك إلى 
مواقعهم الفضلة أو علامات الرجوع . ولأن بعض متصفحى الويب يبحثون عن 
تلك الأجزاء العلوية وأجزاء العنوان › فعليك أن تتحدث ع مسئول المعلومات 
لوقعك على شبكة الإنترنت لتتأكد من أن كلماتك الرئيسية تعد جزء رئيسيا من 
تلك الأجزاء ( وبا ثل ( فان عناوین كل صفحهۀ يجب أن تستخدم الكلمات 
الرئيسية التى تريد ربطها بتلك الصفحات . 


لتكن لك صفحات خاصة . أنشئ صفحات ذات محتوى من لغة إتش تى إ 2 
إل ( ومکانا خاماً للكلمات الرئيسية یکون مر با ك لذب انتباه متصيد 


العلومات ٍ 


اتصل بالمواقع الأخرى . من المهم أن نكرر أن ارتباط المواقع الأخرى بموقعك 
يعد أفضل الطرق للحصول على ترتيب أذ 


۲۷٦‏ الفصل الرابع والعشرون 


ففكر فى تلك العملية بد من التسجيل وحتى السرد لتستغرق أسابيع 


عديدة . 


كيف تحصل على روابط جيدة موقمك ؟ إليك إخدى الطرق :قم بالدخول على ' 
محرك البحث المفضل لديك › واڪتب ڪلماتك الرئيسية ٤‏ ولاحظ النتائج ¢ 


وعندئن عليك زيارة المواقع الأعلى فى الترتيب » وقم بإرسال رسائل إلكترونية 
لتلك المواقع وانظر إذا ما كانت تدعم وجود ريط تبادلى بينها وبين موقعك . 


الحصول على مرانب جيدة 

بالتأكيد » لا يمكنك شراء مرتبة عالية ›» ولكن يمكنك فعل شىء منخفض 
القيمة للغاية ومقارب لهذا الأمر . تأمل ” جوجل “ لثانية واحدة . عندما تحصل 
على نتائج لاستفسارك › ما الذى تراه بجانب ذلك ؟ فى أقصى اليمين يوجد 
العديد من الإعلانات الموجودة فى مربعات » بينما تظهر النتائج المدفوعة الأجر 
فى موقع ” ليكوس ” فوق النتائج الفعلية للبحث . وإذا كانت لديك الرغبة فى 
دفع مال › فإنه يمكنك شراء مثل هذا المكان الرائع › وبالنسبة لبعض المواقع › 
e a a E E i a a E‏ 
سنتا لکل شخص یری موقعك ویدخل عليه . بينما فى بعض المواقع الأخرى › 
تدفع أجرا شهریا ثابتا ويكلتا الطريقتين › فإن الشىء الرائع عند موافقتك لدفع 
أجر هو أنك تستطيع التأكد بأنك بينما لا يتم وضع موقعك فى مراتب مرتفعة › 
فإنه لا يزال من المكن لك أن ينتهى بك الحال لأن يراك الناس فى الصفحة 
الأولى بمجرد أن يكتبوا الكلمات الرئيسية لوقعك › وتوجد لمحركات وأدلة 
البحث المختلفة طرق إعلانية مختلفة مما يمكنك من الاختيار من بينها ما يجعل 
موقعك ملحوظا للآخرين ومرتبطا بنتائج بحث مناسبة . وفى ظل الاستخدام 
المتزايد لشبكة الإنترنت من قبل المتسوقين › فإن هذا من الممكن أن یکون 
استخداماً ا للغاية للمال » وكذلك طريقة فعالة لزيادة حجم المبيعات . 
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إقناع الناس بالشراء 


إن جذب الناس إلى موقعك أمر جيد › ولكن بالنسبة لك لكى ت تحقق مالا من 
خلال شبكة الإنترنت » فلابد أن يشتروا منك شيا . ولإدراك ما يتطلبه الأمر 
للبيع من خلال الإنترنت › فإننا نرجع إلى الرجل الذى قد يعرف ذلك بشكل 
أفضل إنه ” جيف بيزوس ” مؤسس موقع ۸١201.00١‏ . إذن فما الذى 
يعتقده " بيزوس ” ؟ إنه يقول إن الطريق لنجاح أى مشروع تجارى فى العالم 
لواقعی هو أن تتدم العمل شیداً لا یمکن آن يتکرر على أرض الواقع 

وقد بدأ موقع ” أمازون “ كأكبر مكتبة فى العالم لبيع الكتب وا 
لأنه بينما قد تحتوى أية مكتبة تقليدية على الاف الكتب › فإن موقم أماڙون ” 
ترد کرت یر ا ی ا ؛ ولأن هذا النوع من الابتكار لا 
يمكن أن يتكرر على أرض الواقع › فإن " بيزوس " قد ابتكر وقدم شيا فريدا من 
نوعه » ومن ثم دفع الناس لزيارة موقعه . ولذا يجب عليك أن تفعل ذلك إذا كنت 
تريد تحقيق النجاح من خلال الإنترنت وليس من الضرورى أن یکون على مستوی 
النجاح الذى حققه موقع ˆ أمازون " ولا يزال محتفظا به أيضا . 

والیك مثالا لشروع تجاری صغیر : ” برایان کابلوفیتز " هو مؤسس ورشیس 
مجلس إدارة موقع ٥۲۳3٥1.٥0١‏ ةم . وقد بدأ هذا الوقع كمكتب لتعليم 
الخطابة » وهو عبارة عن وكاله تعرف المتحدثين على مخططى الاجتماعات 
والمؤتمرات » وكجزء من ذلك العمل » فإن " كابلوفيتز ” أنشا موقعاً إلكترونيا . 
وبينما بدأ مكتبه كما هو الحال مع معظم الشروعات الأخرى - بقليل من 
النجاح كانت لدیه فكرة رائعة وبدأ فى اتباع القول المأثور ل ” بيزوس " وهو : 
يجب أن تقدم شيئا فريدا من نوعه لتنجح عبر شبكة الإنترنت > ومن ثم بدأت الأمور 
تتغير للأفضل بشكل سريع ومطرد . وقد أدرك ” كابلوفيتز " أنه كانت هناك 
حاجة ماسة لا يمكن لكاتب الخطابة التقليدية تلبيتها » وهى حاجة يمكن 
تلبيتها من خلال شبكة الإنترنت بشكل أفضل › وعلى الرغم من أن 
* کابلوفیتز ” لم يلتق ب " جيف بيزوس " مطلقا » فإنه كان يعرف درس 
" بيزوس ” بشكل غريزى › فقد أدرك ” كابلوفيتز ” أن أحد الإحباطات الشديدة 
التى تصيب العديدين أن أى متحدث يجد هراء يستغرق الكثير من الوقت . 
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وبا ثل بالنسبة لخططى الاجتماعاتٍ › فإن العثور على التحدث الناسب سم 
فی اجتماعاتهم کان أيضا مرا ا للوقت و من تاسشنضن مکتب فعلى 
للخطابهة أدرك ” کابلوفیتز ن بامکانه التوفيق بين التحدئين ومخططی 
الاجتماعات من خلال شبكة الانترنت . ويقول " كابلوفيتز " : " لقد أصبح 
الوقع هو وحش صناعة الخطابة من خلال الإنترنت ” 

فعلې الوقع ) www .speakermatch.com‏ ) › يقوم مخططو الاجتماعات 
مجانا - ہسرد ا واحتياجاتهم من التحدثين . ويدفع المتحدثون أجرا 
شھریا 2 فن أجل < ا على الصفقات ا تناسب م . وطبقا 
الموقع والعملاء تتطور كل شهر " . فإنه يمسك بطرفى الحكمة وتعلم الطريق 
الصعب › ويقدم خبرته لهؤلاء الذين یریدون تسس مشروعاتهم الخاصهة 
الناجحة عبر شبكة الإنترنت : 


. إن أذكى شىء فعله كان ابتكاره لقائمة تسجيل مفضلة لرسائل الخطابة الإخبارية‎ ٠ 
وبالدخول على تلك الرسائل » فإن زوار الموقع يعدون أنفسهم باستمرار للحصول‎ 
على خدمات “ كابلوفيتز  › فإنهم يرغبون فيما يقوم ببيعه › ويوافقون‎ 
على إعطائه عناوين بریدهم الإلكترونى الخاص بهم . وهذه وسيلة تسويقية‎ 
. فعالة لكل من يريد أن يصبح تاجرا إلكترونيا‎ 

: كان أسوأً شىء فعله هو شراء قائمة مفضلة من أحد السماسرة . فينصح قائلا‎ ٠ 

" لقد كان ذلك مضيعة للمال " . 


إن ابتكار رسائل إخبارية مفضلة فى البريد الإلكترونى هى طريقة رائعة ؛ لمنع 
قائمة للمملاء قابلة للزيادة ¡ وا والاستمرار على اتصال مع العملاء » وجنى عائد 
متزايد : ولكى تكون ناجحاً » يجب أن تقدم رسائلك الإخبارية معلومات او 
خصومات أو خبمات يحتاج إليها العملاء بشدة » بما يجعلهم يوافقون على 


إعطائك عناوين بريديهم الإلكترونى . ومن خلال هذا » يخبرك هولاء العملاء 
بأنهم يهتمون بشدة بما تقدمه لم . لذا فاستمن بذلك . وبالطبع يجب آن تڪون 
٠‏ رسائلك الإخبارية ذات محتوى قيم » ولكن لا تفوت على نفسك الفرصة لتزيد 
مبیغات منتجات 1 خدمات جديدة . 
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إذن › فالدرس من موقعى speakermatch , A aZ01‏ واضح » وهو : 
yy‏ 
شیئاً فریدا من نوعه › وألا يکون شيئا يمكن تقليده على أرض ض الواقع › وأن 
يلبى حاجة من احتياجات سوق معين » وسوف تجنى ال مال الوفير . 


الك ن عار الانترنت 


إن تلبية طلبات الشراء التى تتم عبر الإنترنت من خلال الشحن هى أمر 
أساسى تماما . فبعد أن يدخل أى زائر على موقعك الإلكترونى وينقر على طلب 
الشراء » فسوف تحصل على إعلام بطلب الشراء وإذا كان لديك حساب 
تجارى » فإن الأموال سوف يتم إيداعها مباشرة فى حسابك بالبنك »› وعندئذٍ 
تقوم بشحن المنتج كما هو الحال مع أى طلب آخر للشراء . 

وإذا كنت حديث العهد بهذا المجال » فيجب أن يكون لديك حساب 
تجارى . وإذا لم تستطع فتح حساب تجارى » فينبغى أن تشترك فى خدمة 
1مم ٠‏ والتى ستعلمك عندما تحصل على طلب للشراء » وتخبرك بما تم 
طلب شرائه » وتحصّل لك الأجر ( ونسبة بسيطة لها ) › وإما أن تسلمك امال 
أو تودعه فى حسابك الخاص . إنها خدمة جيدة جدا للموقع الإلكترونى 
لشروعك الصغير الأساسى . 

ولكن ماذا لو لم تكن تريد الدخول فى مشكلة تلبية طلبات الشراء الفعلية ؟ 
إن أحد أفضل الأمور الخاصة بتأسيس موقع للتجارة الإلكترونية القابلة للنمو هو 
أنه لا يجب عليك أن تخزن البضائع بشكل مادى لتكون فى متناولك عند 
البيع › ” والشحن عبر الإنترنت " هو اتفاق بينك وبين تاجر جملة أو موزع 
يمكنك من تخزين البضائع فى موقعك الإلكترونى بشكل فعلى من خلال 
استخدام بضائعهم وتلقى الطلبات › وعندئذٍ فعليك أن تخبر تاجر الجملة 
أو الموزع بأية صفقة » ومن ثم يقوم بشحن البضاعة » وفى الأساس › تكون أنت 
مجرد وسيط ( على الرغم من أنه لا يعرف أحد بذلك » فيبدو للعالم كله وكأنك 
أنت الذى يقوم بتخزين وبيع البضاعة ) » ومن خلال الشحن عبر الإنترنت › 


۸۰ الفصل الرابع والعشرون 


يمکنك بيع المنتجات بأفضل الأسعار عبر موقعك الإلكترونى وت ريخا 
جيدا » ولکن دون أن تضطر فعليا لتخزين وشحن النتج . 

وإليك مثالا على ذلك : لنفترض أن موقعك الإلكترونى لتجر الأحذية 
الرياضية يعلن عن منتج جيد للغاية وصفقة من عشرة منتجات بقيمة أربعة 
وأربعين دولارا » بالإضافة إلى ستة دولارات مصاريف شحن وتسليم › فعندما 
يدخل أى زائر على موقعك وينقر على طلب شراء هذا المنتج » فإنك تحصل على 
بريد إلكترونى يعلمك بذلك . وعندئذٍ ترسل إلى مصنع هذا المنتج بريدا إلكترونيا 
( وهذا أيضا یحدث فی أجهزة أخرى بشكل أوتوماتيكى ) فيقوم المصنع بشحن 
الصفقه - مستخدما ختم الشعار الخاص ب بك - ويرسل إليك فاتورة بتكلفة 
الصفقة » ولنقل خمسة وئلائين دولارا مثلا . فتقوم خدمة paypal û‏ بأخذ أموالك 
إيداعها فى حسابك . فتحقق ربحا مقداره خمسة عشر دولارا عن كل صفقة › 
وقد کان كل ما عليك فعله هو تلقى طلب الشراء . 

وأنت على صواب إذا كنت تعتقد أن هذا مثال رائع للمشروع التجارى ؛ لأنه 
كذلك بالفغعل › فإنك لا تتحمل نفقات العمالة اللازمة للاشحن والتسليم › 
وبإمكانك وضع بضائع الاركات التجارية » وكذلك يمكنك بسهولة أن تضيف 
وتحذف البضائع من متجرك الإلكترونى › ولا يجب عليك شراء مواد خام . ابدا 
تلك العملية بتحديد المنتجات التى تريد التعامل فيها وتحدث مع مصنع تلك 
امنتجات لترى إذا ما كان لديه نظام شحن عبر الإنترنت . وإذا لم يكن لديه هذا 
النظام » فعليك حينئزٍ أن تبحث عن موزع ( وهو أى مشروع لديه مخزون من 
المنتجات ويوزعها ) . ) 

وكما هو الحال مع أية صفقة تجارية تقوم بها › عليك أن تتفاوض للتوصل 
إلى أفضل اتفاق يمكنك التوصل إليه . وعندما تجد مصنعا أو موزعا تريد 
الاستعانة به » فاستكشف ما يلى : 


ه مدى الفرق بين أسعارهم فى بيع الجملة والتجزئة » حتى يمكنك حساب 
أرباحك . 

6 مقدار ما يتقاضونه للشحن . 

ه كيفية تعاملهم مع العوائد وطلبات إعادة التمويل . 


وجود الموقع الإلكترونى ۸1 


إن موقع شركة " توماس ريجستر" يسرد آلاف الشركات وعلاماتها التجارية 
ومنتجاتها . ويقول موقع الشركة الإلكترونى إنه " أكثر المصادر الإلكترونية 
الحصرية التى تساعد على التمرف على الشركات والمنتجات التى يتم تصنيمها 
فى أمريكا الشمالية ؛ حيث يمكنك .. مشاهدة آلاف المواقع الإلكترونية 
والألبومات المصورة للشركات على شبكة الإنترنت " . فعليك بزيارة الموقع : 


rww.thomasregister.com‏ إن موقع شرك " توماس ریجستر" یسرد آلاف 
الشركات وعلاقاتها التجارية ومنتجاتها . ويقول موقع الشركة الإلكترونى إنه 
أكثر المصادر' الإلكترونية الحصرية التى تساعد على التمرف على الشركات 
والمنتجات التى يتم تصنيمها فى آمريكا الشمالية » حيث يمكنك .. مشاهدة 
آلاف المواقع الإلكترونية والألبومات المصورة للشركات على شبكة الإنترنت ' . 
فعليك زيارة المuوقp‏ : www.thomasregister.c0^‏ 


إن الشحن عبر الإنترنت هو طريقة سهلة وممكنة للبيع عبر الإنترنت . ولكن 
تجنب تلك الشركات التى تريد الحصول على أجر منك مقابل بيع منتجاتها 
( وهى كثيرة » فخذ حذرك ) › وتأكد من جودة ة المنتجات التى تدعم صورتك 
وعلامتك التجارية › والتى تحقق لك هامش ربح ا 


موفع ' إی بای ' E8A۸Y‏ 
إذا كانت لديك بالفعل منتجات تريد بيعها ولا تريد وسيطا عبر الإئترننت › فإن 
إحدى أفضل الطرق وأسهلها وأقلها 5 تكلفة لتحقيق مصدر ربح آخر »> هو أن تبداً 
مشروعا تجاريا من خلال ا على ذلك ٠‏ إا کانت UE‏ ۰ 
e ebay‏ 1 هذا الوقعم يكلفك القليل خا من ن الال » ويعد عملا 
ناجحا ورائعاً » وإن لم يكن كذاك فكل ما ستخسره هو بعض الوقت . 


يبيع الناس ما يقدر بحوالى اثنى عشر مليون سلمة كل يوم من خلال موقع 27ع » 


ويجنون ارياحاً تقدر بحوالى أربمين مليون دولار من تلك الصفقات . 


۸۲ الفصل الرابع والعشرون 


وکما تعلم › فإنك على موقع رهط « تبيع السلع من خلال نظام للمزاد . 
وعلى الرغم من أن هناك تغييرا حديثا يسمح للعملاء ” بشراء المنتج على 
الفور ” فإنه يتم استكمال المزاد . ويمكنك بيع كل شىء تقريبا على هذا الموقع › 
سواء أكثر السلع شهرة . كالمقتنيات والكتب والأفلام والوسیقی وقطع الأثشاث 
والسيارات والتذكارات الرياضية . فلاحظ أن كل شىء تقريبا قد تجده یباع فی 
هذا اوت ذا من مزرعة للحيوانات الأليفة وحتى الكرة الطاطة . 

وأحد اراز البيع فى هذا الموقع هو القول المأثور القديم الذى يقول : 
يا وبع غاليا . وتذكر شعار تاجر التحف فى مثالنا القديم وهو : إن 
كله يكمن فى الشراء . فإنه كان يعلم أنه إذا استطاع شراء السلع بسعر 
رخيصن + إن إعادة بيعها قال ريح جر لن ون بلك العو : وف 
صحیح تماما فى موقع رطع , 


استرانتیجیات موفع رھاء 

هناك أشياء عديدة يمكنك القيام بها لزيادة فرص نجاحك على موقع 
ebay‏ »> وهی : : أولا > تأکد من وضع سعر محدد " مناسب وخفی لزادك . 
والسعر المحدد هو أقل أجر لسلعتك » سوف توافق عليه لنتجك › ومن ثم 
يضمن لك تحقيق ربح فى الصفقه ( إذا بعتها ) . ثانيا ركز على خدمة 
العملاء » فسوف يرسل لك العملاء المستقبليون رسائل إلكترونية بها أسئلة 
ويجب أن تجيب عن تلك الأسئلة على الفور » وبا لمشل › عندما تبرم صفقة › 
عليك الانتباه لمنتجك وتأكد من شحنه بشكل مناسب وفورى › ومن بين الأشياء 
الأخرى التى يمكنك القيام بها للتأكد من نجاح غزوتك فى موقع إةاء هى : 


| . استخدم الصور . فالناس یریدون رۈيه ما یشترونه‎ e 

6 اكتب عنوانا رئيسيا رائعا . ومن الممكن أن E?‏ > ولكن يجب أن 
يکون صحیحا : فان العناوين تجذب انتباه الناس . 

6 کن مجتهدا : فإن تقديم وصف كامل للمنتج من الممكن أن يحدث فارقاً 


وجود الموقع الإلكترونى AT‏ 


ه در تكلفة الشحن الخاصة بك بشكل واضح . على الرغم من أن المشترين الذين 
يتعاملون من خلال موقع لاء يدفعون مصاريف الشحن » فإنك قد تنقص 
من هامش ربحك إذا كانت المصاريف الفعلية للشحن أكثر مما تتقاضاه من 
ا لمشترين . 


کیفیه البيع عبر موقع ayاع‏ لیس أمرا ا 1 قم بزيارة الوقع 
eduction‏ / com.رaطe‏ للقيام بجولة كاملة للتعرف على كيفية سير تلك 
العملية › أو ارج إلى مكتبتك المحلية -فهناك كتب عديدة جيدة عن 
هذا الموضوع . وعموما فإن التجارة کر ebay‏ تعد طريقة رائعة غير محفوفة 
بالخاطر لتنيية مشررعك أو حى لدا مشرزفا صقرا ربجا بالقيل جا من 
الال . 


هل تريد ترك انطباع ذى تكنولوجيا فائقة ١‏ فكر فى الحصول على بطاقة عمل 
فی قرص مدمج صغير. فإن المشروعات المتخصصة تستطيع نسخ أقراص مدمجة 
صغيرة لك ( تقريبا فى حجم بطاقة العمل العادية ) بها الكثيرمن المملومات 


الرائمة . وتاتى الأرقام المدمجة لبطاقات العمل فى عدة أشكال › ومن الملمكڪن 
أن تتمامل مع جميع أنواح الوسائط المتعددة » بل إن البمض منها له وظائف خاصة 
بالتجارة الإلكترونية . 


التسويق عبر البرید الإلکترونى 


إحدى أسهل الطرق لتطوير مشروعك باستخدام شبكة الإنترنت هى أن 
تستخدم قوة البريد الإلكترونى › وبالطبع لا أقصد الرسائل الجماعية الإعلانية 
الزعجة » ولكن أقصد رسائل البريد الإلكترونى الموجهة للعملاء المناسبين 
والمتوقعين . وعلى المستوى الشخصى › فإننى أستخدم تلك الطريقة بنجاح باهر 
لبيع إنتاجى الإبداعى فى عمود صحيفة ” يو إس إيه توداى ” للمواقع التجارية 
فی جميع أنحاء العالم 1 


۸4 الفصل الرابع والعشرون 


والفكرة هنا هى أن تعرض منتجات أو خدمات لعملاء معينين من خلال 
البريد الإلكترونى . وفى تلك الحالة » فإن تلك الطريقة مثل أكثر طرق التسويق 
التقليدية من خلال البريد العادى التى ناقشناها فى الفصل السابق › ولكن الفرق 
هو أنك تستطيع إيجاد قائمة لتلقى الرسائل من خلال البحث فى شبكة 
الإنترنت › ووسيلتك فى التواصل هى وسيلة إلكترونية . على سبيل المثال : 
هب أنك مصمم معماری . فيمكنك أن تراسل المهندسين المعماريين عبر البلاد من 
خلال البريد الإلكترونى » وتوضح لهم من أنت وتخبرهم بمدى انخفاض تكلفة 
خدماتك » وأن تظهر لهم براعتك فى التجارة الإلكترونية › وأن تعمرض عليهم 
الدخول فى شراكة فعلية معهم . ويكمن السر فى أن تجعل بريدك الإلكترونى 
الاستهلالى مثیرا بدرجة كافية تجعل مستقبله یرغب فى معرفة المزيد › وینبغی 
أن یکون هذا البريد الإلكترونى قضرا ا > بحیث لا يزيد على خمس 
فقرات › وینبغی أيضا أن يوضح الفوائد العديدة نتيجه العمل معك » وإذا کان 
الهندس المعمارى مهتما › فإنه سوف يرد عليك ببريد إلكترونى سريع جدا › 
ومن ثم يصبح لديك عمیل جدید آخر . 


القصل الخامس والعشرون 


کا 
" بوى سڪوت موتو " 


لابد أن يأتى يوم فى حياة مشروعك سيجب عليك فيه نقل ملكيته لشخص 
آخر أو على الأقل تبدأ فى الاستعداد لنقل ملكيته . فالناس يتركون مشاريعهم 
طوال الوقت - سواء لبدء مشروع جديد › أو لزيادة أرباحهم › أو السماح 
٠‏ بتىولى زمام الأمور › أو للتقاعد -فالأسباب كثيرة > ولكن أية 
استراتیج تيجية للتخلى عن الشروع ستتطلب منك استعدادا مناسببا ذلك » وهو 
ء الذى يشمثز تز منه الكثير من أصحاب الشروعات »› فى هذا الفصل » سوف 
نتطرق لعملية الرحيل عن المشروع ونجعلها سهلة . 


خطة الاستخلاف 


بالطبع » ما من أحد يحب التفكير فى موته » ولكن هل ينبغى أن تموت 
ولست مستعدا لذلك › فما الذى قد يحدث لشروعك ولأسرتك ؟ إن التخطيط 
للاستخلاف هو الطريقه للاستمرار فى تطبيق هدفك ونموه › ولذا فإنه ينبغى أن 
یکون جزءا من خطة أى مشروع صغير . فإذا حدث لك شىء » أو لأى فرد مهم 
آخر فى فريق عملك ( هب أن أحدا مات أو ترك العمل فجأة ) » فهل سيستمر 


Ae 


۸٩‏ الفصل الخامس والعشرون 


حلمك فى الحياة ؟ إن خطة الاستخلاف تضمن لك ذلك . ولا يجب عليك أن 
تضع خطة للاستخلاف من أجلك فقط › ولكنه شىء تدين به لوظفيك › 
والباعة » وحملة الأسهم والمستثمرين إن وجدوا › فإنهم جميعا يعتمدون على 
مشروعك إلى حد ما للحصول على قوتهم . وخطة الاستخلاف هى العملية التى 
يتم فيها تحديد وإعداد التغييرات » ليس فغط للمدير التنفيسذى ورئيس مجلس 
الإدارة » ولكن قد تكون أيضا للمدراء المهمين . 

وتأمل القصة التحذيرية ل ” مارتى " صاحب سلسلة من شركات الأرضيات 
فعندما تقدمت به السن » قرر " مارتى " أنه بحاجة لخطة للاستخلاف > ومن 
ثم وضع خطة كان يعتقد أنها خطة مضمونة للغاية » وبعد ذلك حدث ما لم يكن 
متوقعا بالفعل : ففى سن الخمسين عاما » مات ” مارتى " فجاة وكان لابد من 
تطبيق خطته وعندما تمت قراءة وصية ” مارتى " اكتشف الجميع أن المساعد 
الأول ل ” مارتى ” وذراعه اليمنى قد من خمسة وعشرون بالمائة من المشروع 
وكان لابد له أن يديره . وكانت نسبة الخمسة وسبعين بالمائة الباقية قد تم 
تقسيمها بالتساوى على أطفال " مارتى ” الثلاثة › وكان هناك اثنان من بينهم لا 
یزالان قاصرین . وما لم یتخیله " مارتی ” . مطلقا هو أن خطته قد تتسبب فی 
وقوع المشاكل أكثر من تقديمها للحلول › فقد أراد ابنه الأكبر أن يدير المشروع 
ولکن وصیته أوكلت تلك المهنة بشكل خاص لوظفه . وبعد ذلك بعام أو عامين 
بدأ هذا الموظف يستاء من العمل لدوام كامل ولكن كان عليه أن يعطى أولار " 
مارتى “ نسبة خمسة وسبعين بالمائة من الأرباح . وفى النهاية » باع الأولاد 
نصيبهم من المشروع للموظف › وماتت خطة ” مارتى " الرئيسية كما مات حلمه 
تماما . 

عندما تبدأ فى وضع خطة للاستخلاف › » فيجب أن تجيب عن ثلاثة 
أسثلة . أولا : ما تصورك لمستقبل مشروعك فى غيابك ؟ ثانيا : من الذى 
يستطيع تطبيق تصورك بأفضل شكل ممكن ؟ وأخيرا ما الخطة التى يمكنك 
وضعها لتری تصورك وهو يطبق من خلالها ؟ 

ابذاً بتحديد ما تريده لشروعك إذا حدث لك شىء ( أو لشريكك ٤‏ 
أو للموظفين المهمين لديك . هل تريد للمشروع أن يستمر ؟ وهل يعد ذلك إشارة 
بدلا من أن يكون الوقت المناسب لإنهاء الأمور امعلقة فى كل شىء ؟ على 


YAY الرحيل‎ 


الستوى القانونى › ينهى موت الشريك تلك الشراكة مالم يكن هناك اتفاق 
آخر » وفى الشركة ذات المسئولية المحدودة أو الشراكة المساهمة › لا ينهى 
الوت فى حد ذاته الشروع . وإذا استمر الشروع > فمن الذى سيملك نصيب 
الشخص الراحل فى المشروع وما مدى نفاذ رأيه فى إدارته ؟ هذه هى الأسئلة 
التى يجب أن تجيب عنها . 


مهما كانت الخطة التى تضمعها › فإنها يجب ان تذڪر فى موضمين . أولاً :يجب 


ان تصبح جزءاً من اتفاق إدارة المشروع .ثانياً :إا EOE‏ 
فيجب أن يتم التطرق لذلك فى وضيتك أو آثناء حياتك . 


ثانياً » إذا كان الاستمرار مناسباً يجب أن تحدد الشخص الذى يستطيع 
أن يحل محل الشخص موضع الاهتمام > سواء كنت أنت أو أى شخص آخر . 
فأنت وفريق عملك لديكم واجبات . فمن يِن الموجودين يستطيع التعامل بأفضل 
شكل مع تلك الواجبات ؟ ابحث فى مشروعك وفكر فى أفضل من يستطيع أن 
يحل محل الأفراد المهتمين › ولا يجب بالضرورة أن تبحث عن شخص يكون 
نسخة طبق الأصل منك › ولكن يجب أن يكون شخصا يستطيع التدخل فى 
الأمور والقيادة » تحقق من المهارات والشخصية والقدرات القيادية والذكاء » بل 
إنك قد تعقد للمرشحين المتوقعين اختبارا لتقييم الذات لتعرف كيف ينظرون إلى 
نقاط قوتهم » وضعفهم › ومهاراتهم › وأهدافهم › ولا يجب أن يعرفوا سبب 
هذا الاختبار إذا كنت لا تريدهم أن يعرفوا . 
وأخيرا > فعندما تحدد الشخص الذى تعتقد تعتقد أنه قد يكون أفضل مرشح لتقلد 
النصب قل فلا تبك تحدث معه بشأن ذلك وتعرف على توقعاته . 
وإذا كان ابنك هو من سيتولى الأمر » فلا يجب أن تتطرق إلى موضوع الاستخلاف 
فقط › ولكن أن تكتشف ما إذا كان يرغب فى أن يصبح الرئيس › وإذا كانت 
مؤكدة » فعليك بعد ذلك أن تبدأ فى إعداده لهذا المنصب بنشاط . فعلمه 
یحتاج معرفته › وأجب عن أسئلته > وعرضه لجميع مظاهر العمل › واهدفك 
4 . ولكن كن حريصا وأنت تفعل ذلك › فإن اختيار خليغة لك من المكن 
اشا أن يخلق مشاعر سيئة . فإن المرشحين المؤهلين لذلك والذين لا يتم 
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اختيارهم قد يتركون المشروع > ومن الممكن أن تتسبب العملية نفسها فى انتشار 
القلق فى جميع أرجاء الشركة . فسوف يكون عليك التحلى بأفضل المهارات 
السياسية . 


فى عام ۱۹١١‏ ؛ قال ' جاك ويلش ' رئيس مجلس إدارة شركة ' جنرال 
إليكتريك " : إن الشیء الذى كان يشفل تفكيره › والشىء الذى كان يقضى 


مع ر اتر عان خط ااااف ¢ وذلك قبل تسع سنوات من 
التخلى عن منصب . 


وفى النهاية › عليك أن تصيغ خطة الاستخلاف الخاصة بك كتابة » حتى 
لا یکون هناك استخفاف بما تریده . 


بيع المشروع 

قد ترغب فى بيع مشروعك لأنك عجزت عن تحديد خلفية لك › أو ببساطة 
یکونٍ الوقت قد حان لنقل ملكية ا لمشروع ا ا تفکیرا 
مسقا ويتانيا لأنها تند صفق فة ومتولك الرقت . فإن العثور على المشترين 
المناسبين › ومراجعة سجلاتك ودفاترك › ونقل ملكية العقار › وإنهاء الصفقة 
هى أمور من الممكن أن تطول . وبالتأكيد قد تستغرق عاماً أو أكثر . ولذا » فلكى 
تتأكد من أنك قادر بالفعل على العثور على مشتر مناسب وإنهاء الصفقة فى وقت 
معقول » فهناك نصائح قليلة حسب الترتيب الصحيح . 


أعد الأمورالجاذبة للمشترين 


كمأ هو الحال فى عملية بيع منزل › تتطلب عملية بيع أى مشروع أن تزيد 
من جاذبية هذا المشروع وذلك من بين أشياء عديدة يجب عليك فعلها . فسوف 
يجب عليك طلاء ما يحتاج إلى طلاء » وإصلاح ما يمكن إصلاحه › وتنظيف 
جميع الأماكن » ويمعنى آخر › إعداد المكان للعرض . 


الرحيل ۸۹ 


احصل على تقييم للمشروع . يبالغ معظم أصحاب الشروعات الصغيرة فى 

تقدير قيمة مشاريعهم » وخاصة سمعتهم الجيدة › اعتقادأ منهم بأنها تستحق تح 
أكثر مما هى عليه . وعندئذٍ > فمن الحكمة أن تدفع لتخصص فى تقييم 
ارات اا فی ر کر ب و و ر ا ا 
توقعه › ويكون بمقدورك تقييم العروض التى تتلقاها بكل أمانة . وتعتمد قيمة 
مشروعك على ربحيته › وسمعته › وأصوله ومسئولياته القانونية › وإذا استعنت 
بسمسار للمشاريع التجارية - كما سنناقش لاحقاً - فسوف يكون بمقدورك تقدير 
قيمة مشروعك بدقة كجزء من خدماته . 


اجهل ا مكان منظما . من بين أسباب إقبال المشترين على شراء الشاريع 

التجارية ؛ هو أنهم یریدون تقليل حجم الخاطرة › والطريقهة الوحيدة التى 

يستطيعون أن يروا من خلالها ما إذا كان مشروعك امنا أو ينطوى على مخاطرة 

هى البحث فى سجلات »› فيجب أن تكون جميع الدفاتر - بيانات الخسائر 

»> وعوائد الضرائب › والعقود ( والتصاريح > وعقود الإيجار » وكل 
گل هذا د يجب أن يکون ا 


عززمن أرباحك . يشترى الناس المشروعات التجارية لأنها تحقق أرباحاً . 
ومن ثم فهذا يستلزم أن يكون من بين أفضل الأشياء التى يمكنك فعلها لضمان 
صفقة مربحة هو أن تزيد مبيعاتك وأرباحك إلى أقصى حد ممكن . 


تحدث مع مستشاريك . قد يكون لدى محاميك ومحاسبك بعض الأفكار الجيدة 
عن عملية بيع مشروعك ؛ بل ربما قد يعرفان بعض الشترين المتوقعين › فيجب 
عليك أن تتحدث معهما مسبقا » وأن تخبرهما بخطتك »› وعندئذٍ يكونان 
مستعدين لراجعة الصفقة عند قرب انتهائها . 


استعن بوسیط نجاری 


الآن » قد قررت أن تبیع مشروعك ( وقمت بتنظيم وترتیب الكتب ا 
للصفقة فإن السؤال الحتمى هنا هو : أين تجد المشترين ؟ أمامك خياران 
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يمكنك إما الإعلان عن عملية البيع بنفسك أو الاستعانة بوسيط تجارى › وإذا 
شررت أن تبيع بنفسك ( وهو يشبه بيع منزل دون الاستعانة بسمسار 
للعقارات ) » فعليك بالإعلان فى الأماكن التالية : 


م الإعلانات البوبة : يوجد بقسم الإعلانات امبوبة فى صحيفتك المحلية قسم 
یسمی فرص تجارية . وهذا القسم يقوم بسرد مختلف المشروعات الصغيرة 
العروضة للبيع وكذلك أسعار تلك الشروعات وموقعها ¢ ویبداً الغدية مسن 
المشترين من تلك النقطة . 

هم المجلات . يوجد عادة فى الأغلفة الخلفية للمجلات التجارية قسم بأسماء 

هه من خلال شبكة الإنترنت . إذا كتبت عبارة : ” مشروعات معروضة 
للبيع ” فى محرك البحث المفضل لديك »> فإنك سوف تحصل على قائمة 
با مواقع التى تعمل بالصفقات التجاريه . 


وینما قد تنج تماما فى بيع مشروعك دون الاستعانة بوسیط تجارى › فكر 
فيما قد يكون عليه الحال إذا قمت يبيع منزلك دون الاستعانة بوسيط عقارات . 
فإنك لن تصل إلى خبرة وتجارب الوسيط › ولا قائمة خدماته المتعددة › ولا 
اتصالاته أو زملائه › ولذا فإن هذا الأمر ينطبق على الصفقات التجارية › فإن 
الوسطاء لديهم قوائم من الخدمات والمصالح » التى تعد طرقا رائعة للوصول إلى 
مشترين . ولذا » فإن أول ميزة للاستعانة بوسيط تجارى هو أنه ستكون لديك 
وسيلة للوصول إلى العديد من المشترين امناسبين أفضل مما تستطيع بنفسك . 

وبينما يتقاضون أجرا منخفضا ( فإنهم فى العادة يحصلون على أجرهم فى 
صورة نسبة من ثمن الصفقه ) » فإن الوسطاء التجاريين من الممكن أن یکونوا 
مصدرا قیما عند بیع أی مشروع تجارى . فإن أى وسيط جيد سوف يساعدك 
على تحديد السعر المناسب » ويكون بمثابة هيئة استشارية جيدة » ويتفاوض 
للتوصل إلى صفقة جيدة › ويتعامل مع عملية إنهاء الصفقة › وربما يكون أفضل 
شىء من هذا كله › هو أن أى سمسار جيد يستطيع أن يفرق بين المشترين 


الرحيل ۲۹1 


الجادين والمستهترين › ويجلب المزيد من العملاء الجدد › ومن ثم فإنه فى العادة 


إذا ڪنت تمكڪر فى الاستمانة بوسيط تجارى › فتاڪد من معرفة ما يلى ; 


هم خبرة الوسيط . يجب أن يعرف الوسطاء الجيدون قيمة المشروع › والمبيعات › 
وتمويل المشروع ؛ والمفاوضات ... إلخ . فإنك بحاجة لشخص ذى خبرة ويفهم 
حقاً عالم المال والأعمال . 


إذا ما كان الوسيط معتمداً . والتصديق الذى تريده يمكنك الحصول عليه 
من الجممية الدولية الوسطاء التجاريين » ويسمى وسيطاً تجارياً معتمداً . 
الخدمات المقدمة . هل سيساعدك الوسيط على تقدير قيمة المشروع ؟ وهل 
سيقوم باڪٹر من مجرد اتاو في الد 5 إن آی وسیط جید ینبغی آن 
يكون مستشاراً مالياً شاملا حتى نهاية الصفقة . 


وجوهر القول هو أن أية صفقة لشراء مشروع تجاری تعد حدنا مهما › 
ويستطيع أى وسيط تجارى جيد أن يساعدك على ضمان نجاح تلك الصفقة . 


السعر 


ما المبلغ الذى تتوقع الحصول عليه ثمنأ لشروعك ؟ إنه سؤال واضح على 
وعندما يتعلق الأمر بالسعر › فهناك أربعة أسئلة رئيسية يجب أن تجيب 
عنها : 


.١‏ ما الذى يملكه المشروع ؟ من المؤكد أن أى مشروع لديه أصول يكون أكثر قيمة 
من مشروع بلا أصول . وبالطبع تشمل الأصول أشياءُ مثل الشاحنات 
والأجهزة » ولكنها أيضا تشمل العقود وحقوق املكية الفكرية › والشهرة 
التجارية ( أى السمعة التى يتمتع بها المشروع فى المجتمع ) › وهكذا . 
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۲. ما الذى يدين به المشروع ؟ إن قيمة مشروعك تعتمد على مسئوليته القانونية › 
وبالطبع كلما قلت المسئولية زادت فيمة المشروع . 

۳. ما إمكانية ربح المشروع ؟ للمرة الثانية › يتم تطبيق نفس البدا الذى يقول : 
كلما زادت الربحية ارتفع السعر . 

٤‏ . ماذا عن الأمور المعنوية ؟ ما الذى يجعل المشروع متفردا عن غيره ؟ هل لديك 
موقع رائع > أو عقد إيجار جيد › أو موظفون أكفاء ؟ فهذه الأمور من الممكن 
أن تحدث فارقا . 


يجب أن توضع هذه الأسئلة الأربعة فى الحسبان وأن تستخدم لتحديد قيمة 
مشروعك . وهناك ثلاث طرق لتتمكن من فعل ذلك » الطريقة الأولى تسمى بناء 
السعر . والطريقة الثانية تسمى عائد الاستثمار . بينما تسمى الطريقة الثالثة 
بالضاعف . 


لتتعلم المزيد عن كيفية بيع مشروعك » فعليك اقتناء نسخة من كتاب : 


. ' من تاليف سی . دی . بیٹرسون‎ " How 10 Sell your Business" 


ياء السعر . بناء السعر هو طريقة تفييم تتم ببساطۀ بالأرقام الثابته الأصول 
والأرباح » وحساب القبوضات › والشهرة التجارية › وعقود الإيجار » وهكذا . على 
سبيل المثال » قد تبدو طريقة بناء السعر الخاصة بك شيئا كهذا . 


المقارات ۰ دولار 
الأجهزة ١ر‏ وار 
اواد أو السلع المخزنة ٠ر‏ دولار 
السمعة التجارية ۰ دولار 
المجموع الجزئى ١٠ر‏ دوار 
أقل خصومات ۰ دولار 


الرحيل 4۳ 


عاد الاستثمار. يهتم عائد الاستثمار بالأرباح السنوية » وذلك للمساعدة فى 
تحديد ما سيكون عليه عائد استثمار أى مشتر » على سبيل المثال : هب أنك 
قررت أن يكون المبلغ المطلوب هو ٠٠٠,٠٠١‏ دولار . فهل هذا عادل ؟ باستخدام 
طريقة عائد الاستثمار وفرض بعض الأرقام ستجد أن : 


Ds 
. دولار‎ ٠٠٠,٠٠١ ثمن بيع المشروع هو‎ 6 
. / ٤١ دولار ) هو‎ ٥۰٠۰,۰٠۰۰ / عائد الاستثمار ( ۲۰۰,۰۰۰ دولار‎ © 


وباستخدام عائد الاستثمار › وهذه الأرقام » قد يحصل المشترى على نسبة 
٠‏ / كعائد لاستثماره وبمعرفة أن أى استثمار سلبى جيد قد يحقق عائدا بنسبة 
٠١‏ / » فإن ٠١‏ / كعائد للاستثمار النشط قد تكون نسبة مرتفعة › ومن ثم فإن 
تحدید سعر مرتفع للمشروع ربما یکون فی محله . 


المضاعف . الطريقة الأخيرة والشائعة هى المضاعِف . مرة أخرى › انظر 
للأرباح › ولكن ضاعفها بعامل معين - حيث تتنوع حسب الصناعة - للحصول 
على سعر نھائی 1 وقد ينتج عن عامل رقم ثلاثه البلغ المطلوب وهر egos‏ 
دولار . وبالطبع › فإن المشكلة تكمن فيما ينبغى أن يكون عليه العامل . 

وإذا كان كل هذا معقدا › ومن الممكن أن يكون كذلك » ففكر ببساطة فى 
الاستعانة بمستشار أو وسيط تجارى ( وابحث فى صفحات الإعلانات فى قسم 
" الوسطاء التجاريون " ) . وقد يستحق الأمر أن تضمن أنك تحصل على سعر 
عادل . 


الإفلاس 


أحياناً يكون اتخاذ القرار بترك الشروع ضرورة لا خيارا » وهناك أشياء 
عديدة من الممكن أن تؤدى فجأة إلى الإفلاس : كمرضك أو مرض أحد الشركاء › 


144 الفصل الخامس والعشرون 


أو الطلاق › أو خسارة عميل أو تعاقد مهم أو أى شىء آخر . وعلى الرغم من أن 
كلمة الإفلاس كلمة مخيفة » فليس بالضرورة أن تكون كذلك . 

لقد قضيت عدة سنوات كمحامى إفلاس › وأقدر حقا عملية الإفلاس . وإليك 
ما أعرفه : إن معظم القانون يتحدث عن الثواب والعقاب ما عدا قانون 
الإفلاس > وفى الحقيقة فإن محاكم القضايا القانونية والجنائية مخصصة لساعدة 
الناس والمجتمع على القصاص . ولكن بدلا من القصاص » فإن قانون الإفلاس 
يتعامل بطريقة الصفح › فإنه يصفح عن ديونك « وعن أخطائك > ويمنحك 
الفرصهة لتبداً “ بدايه جديدة " ( هذه العبارة مقتبسه مباشرة من قانون 
الإفلاس ) . والصفح شىء نادر الوجود فى الحياة › فما بالك بالقانون . ولذا فإن 
اول جزء من غ الأخبا ر السارة هو أن هناك أخبارا سارة . بداية جديدة _ ألا يبدو 
ذلك لطيفا ؟ 

ولكن هل يضر الإفلاس بدائنيك ؟ نعم بالطبع . وبالطبع لیس سلا غل 
امدين أيضا . فليس من السهل مطلقأ أن تتخلص من الديون > وخاصة تلك التى 
تدين بها لأناس تعاملت معهم تجارياً لبعض الوقت Ty‏ 
الديون ليس أمرا سهلا » ولكن إذا تأملت فى الإفلاس »› فينبغى أن يكون من 
الريح أن تعرف أنك تستطيع التخلص من الإفلاس إذا ساعدتك الظروف . 

إذن » فالإفلاس يعيد إليك السيطرة على الأمور امالية الخاصة بمشروعك وإذا 
کنت فی مکان یکون فيه الإفلاس خیارا قابلا للتطبیق »> فعندئذٍ يكون من الأمان 
أن تفترض أن الأمور سيئة للغاية فى الوقت الحالى . ومن المحتمل أن يتصل بك 
الدائنون ويهددون بمقاضاتك ٠‏ أو يقاضونك بالفعل ويقاضون مشروعك . 

والجزء الثانى من الأخبار السارة هو أنك بمجرد أن تقدم ورقة عمل › فإن 
محكمة الإفلاس تصور حكما قضائيا فيدراليا يسمى ” الإقامة الجبرية ٠“‏ ويتم 
إرسال هذا الحكم إلى جميع الدائنين ويطلب منهم أن يتركوك وشأنك . وبمجرد 
أن تشهر إفلاسك › فلا ينبغى أن تتلقى المزيد من المكا لمات أو خطابات التهديد 
أو القضايا القانونية » وتعلق جميع القضايا القانونية بالإقامة الجبرية » بغض 
النظر عن طول مدة تلك القضايا . 
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وتوجد أربعة أنواع للإفلاس قد يتعرض لها مشروعك . ويعتمد النوع الذى 
تقدمه على موقفك وأهدافك . وإليك الأنواع الأربعة ( ملاحظة : كل ” فصل " 
هو فصل فى قانون الإفلاس ) . 


.١‏ الفصل السابع . تنتمى الغالبية العظمى - وهى نسبة ٩١‏ . من جميع أنواع 
لإفلاس للفصل السابع . وبالنسبة لأى فرد › فإن هذا النوع يعد سريعا 
( أربعة شهور ) › وغير مكلف إلى حد ما » وتقريبا يتم تسوية جميع الديون 
تماما ( وهو ما يسمى ” تسديد الدين " فى لغة قانون الإأفلاس ) . والمشكلة 
التى تواجه ی مشروع ھی أن الفصل السابع ( ویعرف أيضاً ب ” الإفلاس 
امباشر " أو ” التصفية ” ) يغلق المشروع . إذا كان هذا هدفك › فلا بأس من 
ذلك لأنه هو ما سيحدث بالفعل . فإذا قام مشروعك بإشهار إفلاس ينتمى 
للفصل السابع » فإن جميع العمليات يجب أن تتوقف » وسوف تغلق 
أبوابك » وسوف يتم اختيار وصى إفلاس لبيع أصول مشروعك لصلحة 
دائنيك » وسوف تتم تسويه معظم ديون المشروع › إن لم يكن جميعها › 
وكذلك ستتم تسوية الديون الشخصية إذا كان المشروع يمثل ملكية شخصية 
أو شراكة . 

ولكن إذا كنت تريد الأستمرار فى المشروع › فسيجب عليك حينئذٍ إشهار 
إفلاسك تبعا للفصول الأخرى . 

۲. الفصل الحادى عشر . عندما تسمع عن شركة ظهرت من عملية إفلاس › فهذا 
هو الإأفلاس التابع للفصل الحادى عشر . ويستخدم الفصل الحادى عشر 
لإعادة هيكلة ديون الشروع . وفى ظل وجود الفصل › فإن الإدارة الحالية 
للمشروع تستمر فى إدارته على الرغم من أن محكمة الإفلاس يجب أن توافق 
على القرارات المهمة الخاصة با لشروع . ويتم تعيين الدائنين كلجنة تعمل 
مع المشروع لوضع خطة لإعادة التنظيم . وريما تسمح الخطة للشركة بدفع 
عشرة سنتات عن الدولار الواحد للدائنين › أو ربما تكون مائة سنت . 
فالأمر يختلف . وبمجرد أن يتم تطبيق الخطة وتسدد الديون ( يستغرق هذا 
الأمر فى العادة عدة سنوات ) »› تتكون الشركة من الإفلاس . 

۳. الفصل الثانى عشر . وهو خاص بالمزارع . 


۲۹٦‏ الفصل الخامس والعشرون 


. الفصل الثالث عشر . وهذا الفصل كأنه شكل مصغر للفصل الحادى عشر‎ .٤ 
فبینما يستخدم الفصل الحادى عشر من قبل الشركات الضخمة عادة » فإن‎ 
الفصل الثالكث عشر هو عبارة عن خطة لإعادة التنظيم للشركات الأصغر‎ 
حجما والتى تريد الحفاظ على أبوابها مفتوحة › وذلك مثل اللكيات‎ 
. الخاصة‎ 


وبينما لا يعد الإفلاس هو الطريق الأمثشل الذى تريد أن يسلكه مشروعك › 
فإنه ليس بنفس السوء الذى يخشاه الناس . فأحيانا > یکون كل ما تحتاج إليه 
هو بعض الصفح للعودة إلى الطريق الصحيح . 
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چ 
التوظيف والفصل 


أنت مفصول ! " . 


دونالد ترومب ˆ 


كثيراً ما يقال إن موظفيك هم أغلى أصولك قيمة » ولكن ليس بالضرورة أن 
يكون هذا صحيحاً . فإنه قد يكون شيئاً لطيفاً أن يكونوا كذلك › وأحيانا 
يكونون كذلك بالفتل ٠‏ ولكن آلرغفين أيخا يشون الكثير ن أغباء العمل , فان 
توظيف الأفراد والتعامل مع الاف القضايا والمشاكل التى تنشاً > والتغاضى عن 
بعض المشاكل مع الوظفين » يستغرق كثيراً من الوقت والجهد . ولذا فعندما 
تتعامل معهم وخاصة فى جزء التوظيف والفصل » فهناك أشياء قليلة يجب أن 
تعرفها لتجعل الأمور أكثر سهولة ولتظل بمنأى عن المتاعب . 


الاستعانة بموظف ثابت أم متعاقد حر ؟ 
ليس مفاجئا أنك قد ترغب فى الاستعانة بالأفراد وتطلق عليهم متعاقدين 
مستقلين . وعلى الرغم من أن أى موظف وأى متعاقد حر غالبا ما يؤدى واجبات 
مماثلة » فإن التزاماتك تجاه المتعاقدين المستقلين تعتبر ضئيلة مقارنة بالتزاماتك 
تجاه ی موظف ابت . 


۹4۹ 
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فادرا ما يجب عليك توفير تأمين تعويض عمال لأى متعاقد حر . ( راجع 
هذا الأمر مع الولاية التى تتبعها ) . 
لا يجب عليك أن تكافىء أى متعاقد حر بدفع تأمين بطالة له . 


الأهم من هذا › هو أنه لا يجب عليك أن تدفع أى جزء من التأمين 
الاجتماعى أو ضرائب الرعاية الصحية لأى متعاقد حر . 


ولذا » فبالطبع قد يكون لطيفاً أن تستعين بمتعاقدين مستقلين لأداء مهام 
الوظفين ( العديد من أصحاب العمل يفعلون ذلك ) › ولكن فقط إذا كانوا 
حقا بشاقدين فين . ویوجد اختلاقان نییان بين أى موطف وى متاق 
حر . ء 

أولا : يجب على الوظفين اتباع التوجيهات » بينما يجب أن يكون 
المتعاقدون المستقلون مستقلين بالفعل » حيث تترك لهم حرية تحديد كيفية 
ووقت ومكان العمل . وبالتأكيد » يمكنك أن تشرف على ما يفعلونه ولك الحق 
فى أن توافق أو ترفض الشروع » ولكن لا يمكنك التحكم فى السسلية علي 
المتمثلة فى وقت وكيفية العمل . ثانيا يكون الموظفون مقيدين › بمعنى أنهم فى 
العادة يعملون لحساب شركة واحدة فقط › وبالتأكيد لا يمكنهم العمل لحساب 
امنافسين فى نفس الوقت » وعلى الجانب الآخر نجد أن المتعاقدين المستقلين 
يجب أن يكون بمقدورهم عرض خدماتهم لا لشركة واحدة فقط ولكن للجميع 
عموما » وفى الواقع › فإنهم فى الغالب ما يعملون لحساب عدة مشاريع 
متشابهة فى نفس الوقت . 

وهذا هو السبب فى تسميتهم " متعاقدين مستقلين " فلابد أن يكونوا 
مستقلین . ریما تمیل إلى توفير الال والابتعاد عن المشاحنات بقولك إن المنمسب 
وات ماقا را ولكن إذا كان الشخص موظفا حقا ( لأنه ليس مستقلا 
بالفعل ) › فإن النتائج من الممكن أن تكون مؤلة للغاية . فإذا تم ضبطك متورطاً 
فی هذا ( وفی الغالب ستضبط رارفو ا الو فا و ي 
ا فقط بتسديد الضرائب والفوائد والغرامات للحكومة › ولكنك قد تصبح أيضا 
ديا بالال لوظف قظرا أحرماتة من مراياه وقوق كل .ذلك > فإنك فى الغالب 


التوظيف والفصل ۳۱ 


ستتورط فى متاعب مع إدارة العمل فى البلدة التى تتبعها » وعموماً فإن اتخاذ 
هذا الطريق الختصر هو خطأً يجب تجنبه . 


نعیان المود فان 
ينبغى أن يكون تعيين الموظفين عملية ممتعة تماما . فان البحث عن موظفين 
a‏ تصورك لشروعك . و يتحقق هذا عندما تحدد نوعية 


الأشخاص الذين ترغب فى العمل معهم ّ تعتقد أن عملاءك سيحبون 
التعامل معهم . وكلما ازداد اهتمامك بالخلفية والتعليم والمهارات والذكاء عند 
تعيين الموظفين › ينبغى أن تهتم با مثل بالسمات الشخصية والكفاءة . إنك تقضى 
الكثير من الوقت مع موفيك ویجب أن اكد من أن مشروفك سیگون مگاتا 
ممتعا للعمل فيه . 

ولذا » فان إيجاد وتعيين موظفين أكفاء من أهم الأشياء التى يمكنك القيام بها 
كصاحب مشروع صغير . فإن الموظفين يساعدون على استقرار الأمور › وإنجاز 
العمل » والتعامل مع العملاء » وهم الذين يكونون فى المواجهة . وإذا أفسدوا 
الأمور › فإنهم سيختلقون لك ولشروعك سمعة سيئة › والعكس صحيح › فإذا 
تصرفوا بشکل لائق › N‏ 

إذن » كيف يمكنك د تعيين الموظفين الأكفاء ؟ هذه عملية تتكون من ثلاث 
خطوات بشکل أساسی : 


الخطوات الثلاث 


الخطوة الأولى :الاستعداد . قبل توظيف أى شخص » يجب أن تكون لديك 
فكرة واضحة عن الوظيفة التى تحتاج إلى موظفين . اكتب بالتفصيل 2 
للوظيفة يتضمن الواجبات › وساعات العمل » والمسئوليات › وهكذا . 
وصف الوظيغة » فكر فى الدرجة العلمية والخبرة التى ينبغى أن 3 
الشخص الطلوب للوظيفة » ونوعية المهارات التى يحتاج إليها › وما تحتاجه 
منه » وهكذا . وقد يعرف بعض هذا من خلال طلب التحاق بالوظيغة . 
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نموذج لطب التحان بوظيغة 


المعلومات الشخصية 

الاسم 

العنوان : 

رقم الهاتف 

رقم بطاقات التأمين الاجتماعى : 
الوظيفة المطلوبة : 

الوقت المناسب لبدء العمل 


معلومات وظيفیه 
من فضلك ضع الوظائف التى عملت بها خلال السنوات الثلاث الماضية . 


مهارات ومؤهلات أخرى : 
أشياء أخرى : 


الدرجات العلمية 


المدرسة دد ترات الخضور 


المصادرالمرجعية 
من فضلك ضع ثلاثة مصادر مرجعية 
الاسم العلافة سنوات العلافة العنوان / رقم الہاتف 


" 


التاريخ : التوقيع : 


التوظيف والفصل ا 


وبعد تلقى طلبات الالتحاق واستبعاد جميع الطلبات غير المرغوب فيها › 
عليك إعداد استبيان للمقابله يمكنك استخدامه كدليل لك . واستكشف خلفية 
المتقدم للوظيفة » وخبرته › مؤهلاته » وأفكاره » ومستوى ذكائه › ومصادره 
الرجعية . وتأكد من وضع أسئلة ذات إجابات مفتوحة تتطلب من المتقدم 
للوظيفة توضيح الأمور . واستعد بأسئلة عديدة تتطرق إلى الصفات المهمة المطلوبة 
فى الوظيفة . 


الخطوة الثانية . إيجاد المتقدمين المؤهلين للوظائف . بمجرد أن تعرف ما تحتاج 
إليه من أى موظف » فيجب أن تحدد وقتا لمقابلة المرشحين المتوقعين للوظائف . 
وبالطبع فإن وضع إعلان للوظائف فى الإعلانات المبوبة أو على شركتك أو على 
موقع مثل 0۳ء.۲ع51١0‏ من الممكن أن يجلب عشرات المتقدمين للوظائف › 
ولکن لا تغفل خيارات مثل : 


ه وكالات العمالة المؤقتة : وأفضل شىء فى تعيين موظف مؤقت هو أنه يمكنك 
اختباره قبل إبرام ی عقد ملزم طويل المدى . 

ه الموظفون الكبار : فالوظفون الكبار فى السن عادة ما تكون لديهم أخلاقيات 
عمل رائعة » ويتحملون المسئولية وعلى استعداد تام لإرضائك . 

٠‏ وكالات التوظيف التابعة لبلدتك . يوجد لدى كل بلدة برام للتوظيف وإذا 
استفدت من هذا المصدر › فإنك ستجد أن وكالة توظيف الولاية لن تلصق لك 
قائمة بالوظائف المطلوبة على لوحات إعلانات الوظائف الخاصة بها فقط › 
ولكنها قد تنتقى طلبات الالتحاق لك . 

ه الجامعات : تعد الجامعات مكاناً جيدا لإيجاد موظفين منخفضى التكلفة 
ويتمتعون بالذكاء ويعملون لبعض الوقت . 


الخطوةالثالثة . مقابلة العمل . استكشف ما إذا كان المتقدمون للوظيفة 
يتحملون المسئولية » وسبب تركهم لآخر وظيفة لهم › وما إذا كان بإمكانهم 
اتباع التوجيهات . وإذا كان قد تم قصلم > فلماذا يحتاجون إلى تلك الوظيفة 
ومؤهلاتهم لهذا الملنصب . وأيضا كما تريد من الشخص أن تتوافر فيه الؤهلات 
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التى تريدها ( لا تغفل شخصيته > ومدی کفاءته أو عدمها على التأقلم مع 
الوظيفه . وتأكد من الحصول على أُوراقه وشهاداته . 


تذكر » حيث إنه لا يمكنك التمييز فى تميين الموظفين على أساس العرق أو ` 
الجنس أو اللون او الأصل أو الدين أو الظروف المادية أو الإعاقة › فإنه ينبفى 


تجنب أى سوال يتطرق إلى تلك الأمور » عليك التركيز على الأسئلة التى تتملق 
بالوظيغة . 


التدريب 


من الصعب أن تقلل من قيمة أهمية عملية تعيين الموظفين . فإن أى موظف 
جيد من الممكن أن يكون مركزا جديدا للربح أو ببساطة مهارة قيمة - سواء فى 
البيع أو تقديم الساعدة أو مساعدة العملاء » ورفع المعنويات . ومن الناحية 
الأخرى فإن الموظف غير المناسب من الممكن أن يسرق ويثير الشغب ويتسبب فى 
غضب العملاء ويضر بعملية المبيعات . والأسوأ من ذلك أنك إذا فصلته من 
العمل » فإن الموظف عديم الضمير قد يقاضيك بتهمة ” الفصل التعسفى ” ( وهو 
فصل غير قانونى ) » على الرغم من أنه كان لديك الحق القانونى والأخلاقى فى 
فصله . 

ولذا » فإنه لا يمكنك أن تكون حريصا للغاية عند إجراء أية مقابلة عمل مع 
موظفين متوقعين . وبالطبع تعد صفات الأمانة والذكاء والمهارة ودماثة الأخلاق 
صفات مهمة . ويمكنك معرفة الكثير من تلك المعلومات من خلال السير الذاتية 
والشهادات, ومقابلات العمل . وتعد معرفة ما كان الأشخاص يفعلونه فى الماضى 
مؤشرا جيداً للغاية لا سيفعلونه فى المستقبل . وحقاً فهذا أكثر من مجرد معيار 
للموظفين . ويوجد لدى الكثير من أصحاب المشروعات الصغيرة شعور جيد للغاية 
بما يحتاجون إليه وما يتطلعون إليه فى أى موظف . ويمكنك التحقق من 
الصادر . 

إلا أن هناك جانباً غالباً ما يتم إغفاله وهو شىء أطلق عليه " القدرة على 
التدريب ” وهى مهمة لتعيين الموظفين بشكل ذكى › والقدرة على التدريب هى 


التوظيف والفصل ۴۰0٥0‏ 


مقدرة أی موظف على أتخاد مواقف وإجراء تغییرات للاستماع والضبط والتفكير 
والاستجابة . وحيث إن الموظف لا يصلح أن يكون صاحب مشروع › فإنه بالل 

إن إدارة مشروع صغير وتوظيف الأفراد المناسبين تشبه عملية إدارة فريق 
رياضى . فهناك زملاء جيدون وآخرون سيئون فى الفريق . وهناك الموظفون الذين 
يخلقون شعورا بالارتياح لكل من حولهم » وكذلك الموظفون الأنانيون . وكما هو 
الحال تماما فی الرياضة › فان وجود موظفین لا يمكن تدريبهم من الممكن أن 
يدمر فريقك » ويجب أن تزود مشروعك بموظفين تكون لديهم الرغبة فى فعل 
الأمور على طريقتك › ولديهم القدرة على الإنصات › ويمكنهم تلقى النقد 
البناء » ولديهم الرغبة فى تجربة الأمور الجديدة › ولديهم القدرة على التكيف 
مع الظروف ويتسمون بالإيجابية » أى الموظفين الذين يمكن تدريبهم . 

ولذا » فعندما تجرى مقابلة عمل مع هؤلاء الموظفين المتوقعين › تأكد من 
معرفة نوعيۀ رفقة ھؤلاء الأشخاص والتی من المبحتمل ن يصبحوا علیها . وعلى 
نفس أهمية المهارة والذكاء » فان مقدرتهم على التدريب من الممكن أن تحقق لك 
إما الفوز الكبير أو الخسارة الفادحة . 


اموظف الجديد 


عندما ثُعيْن موظفين جدداً » فهناك العديد من الاتفاقيات التى قد يتوجب 
عليك التفكير فى أن تطلب منهم توقيعها . وقد تمت مناقشة الاتفاقيات الثلاث 
الأولى فى الفصل الواحد والعشرين › ولكن أذكرها إليك ثانية على سبيل 
التذكرة . 


۾ اتفاق منطقى بعدم المنافسة > وذلك إذا كان الموظف سيتعلم أشياء من الممكن 
أن تستخدم ضدك مستقبلا . 

اتفاق الحفاظ على السرية وذلك لمنع الموظفين من نشر الأسرار الضتاعرة 
الخاصة بك . 


١‏ الفصل السادس والعشرون 


۾ اتفاق على حق الاختراع أو "العمل مقابل أجر ” وذلك إذا كان 
الوظف سيشتر ك فی أنشطة إبداعية : 


وينبغى أن تفكر أيضا فى توقيع عقد عمل » حيث إن من الممكن أن يكون 
طريقة جيدة ليذكرك باتفاقك مع الموظف . ومن الهم أن يذكر العقد بكلمات 
واضحة وبارزة فحواها أنه " لا يوجد شىء فى هذا الاتفاق يكون الفرض منه ضمان 
الوظيفة لهذا الموظف أو يغير الحقيقة بأن [ اسم هذا الوظف ] من الممكن الاستغناء عنه 
فی أی وقت ” . وهذا المستند من الممكن أن اعد على ون علاقتك بالوظف › 
ولكنه من المكن أيضاً أن یکون دفاعا قویا لك فی أية نزاعات قانونية 
مستقبلية . وقد يغطی الاتفاق كلا من : 


امقابل المالى . وهذا الجزء يوضم بالتفصيل الراتب الأساسى للموظف › 
والنقاط الإرشادية التى يحصل بها على مكافات أو عمولات . 

وصف الوظيفة . وهنا يوضح بالتفصيل ما يتوقع من الموظف وعدد ساعات 
عمله وواجباته » وحصصه فى المبيعات وكل شىء وعليك التوسع والتفصيل 
فى توضيح أية مسئوليات إضافية قد تعهد إليها بها فيما بعد . 

الزايا . ينبغى توضيح جميع المزايا التى تقدمها . وينبغى أن تحتفظ بحق 
تغيير خطة المزايا . 

خيارات الأسهم : إذا كنت تقدم خيارات للأسهم كجزء من برنامج المزايا 
أو التحفيز لديك › > فینبغی , مناقشة تلك العملية وتوضيحها من قبل الأشخاص 
الذين سيحصلون عليها ور يستحقونها . 1 

الفصل القضائى : إن رفع الدعاوى القضائية يعد أمرا مكلفا » ويوجد لدى 
العديد من الموظفين شروط إجبارية خاصة بالفصل القضائى فى عقود التوظيف 
الخاصة بهم . 

وضع الهجرة الشرعية . يجب أن يؤكد الموظف أنه أحد مواطنى البلاد › 
أو لديه رخصة العمل المناسية . 


التوظيف والفصل ۳۰۷ 


وعندئذٍ يجب عليك وعلى الوظف توقیع هذا العقد > وینبغی أن تحتفظ بنسخه 
موقعة من هذا العقد فى مكان آمن ومضمون . 

وفکر أيضاً فی إعداد كتيب خاص پا لوظفین یود ضح اللوائح والإجراءات الهمة 
كسلامه مكان العمل › وسياسات عدم التمييز العنصرى › و يهد كيفيه التعامل مع 
الشكاوى › والانضباط › والإجازات الرضيه › واللىوائح الخاصه بالإجازات 
وينبغى أن يكرر هذا الكتيب أيضا أن لك الحق فى فصل أى موظف وقتما 
تشاء . 


إذا كان لديك خمسون موظفاً او أڪثر › فنك تڪون مطالباً بالالتزام بقانون 
الإجازات المرضية وإجازات الوضع . ويقر هذا القانون بان أى موظف يخضع لهذا 
القانون يسمح له بالحصول على إجازة بدون مرتب تصل لمدة اثشى عشر أسبوعا 


خلال مدة اثى عشر شهراً من ميلاد مولود جديد » أو لكفالة أحد الأطفال › أو 
للاهتمام الصحى بأى فرد من أفراد الأسرة الذى يمانى من مشكلة صحية 
خطيرة › أو للاهتمام بمشكلة الموظف الصحية الخطيرة التى يعانى منها . 


التعلم من الموظفين الجدد 
إا گنت عاحب عفل جيدا ٤‏ ليك أن تست كرا . ويعد الموظة ن أحد 
أفضل الصادر لديك لتتعلم كيف تطور مشروعك الصغير »> حيث يرون أشياء 
تفتقد إليها . ولكن طبقا لمستويات الموظفين › فإن الموظفين الجدد عادة یکونون 
هم الأقرب للقاع . ورہما یکون هذا خطاً »> حيث إن اموظفين الجدد واا 
يمكنهم أن يعطوك منظورا عما ينقص أو يحتاج إليه الموظفون الآخرون الأكثر قوة 
فى الشركة . 
ولذا فبعد أن يقضى الموظف معك شهورا قليلة » فكر فى أن 5 تقدم له استبیانا 


ليملأه » وقد تلقى النتائج الضوء على بعض الأمور . على سبيل المثال : قد يبدو 
الاستبيان كهذا : 
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. الاسم : 

الوظيفه : 

من فضلك اكتب وصفاً لطبيعة عملك : 

. ما أهم الأشياء التى تقوم بها فى وظيفتك ؟ 

ما أفضل جزء فى وظيفتك ؟ 

: ما أسواً جزء فيها ؟ 

ما الذی ترغب فى تغييره فى وظيفتك ؟ 

. هل تعكس الوظيفة ما تم إخبارك به خلال عملية تعيينك ؟ 

ما التحسينات التى من الممكن إدخالها على عملية التعيين الخاصة بنا ؟ 


o> KAO A 


"لن ينجح الأمر تماما" 

قد تميل إلى تحديد فترة ولنقل ستة أشهر لوضع الموظفين الجدد تحت 
الاختبار . ولكن ينبغى أن تتجنب هذا . لماذا ؟ لأنه بتحديد تلك الفترة › 
تقتضى أن يتم تطبيق قواعد مختلفة قبل وبعد تلك المدة . وأنت لا تريد ذلك . 
ينبغى أن تكون لديك مجموعة من القواعد لكل شخص › سواء كان هذا هو 

الوم الأول له فى المشروع أو العام العاشر له . 
ريما تميل أيضا إلى فصل شخص ما على الفور عندما تسير الأسور بصورة 
خاطئة . ومن الأفضل كثيرا > والمغيد لك فى تجنب الدعاوى القضائية أن تسجل 
المشاكل فى مستندات أولا . وبالطبع من الصحيح أنه من الممكن فصل أى موظف 
مؤقت فى أى وقت » ولكن وجود المستندات يساعدك تماما . عليك تسجیل کل 


انتهاك كتابة وأن تعطى للموظف خطابا يوضح الأخطاء التى ارتكبها ›» وما 
يمكنه فعله لتغيير مسار الأمور › واجعله يوقع عليه . 


اذڪرانه لا پمڪنك فصل ای موف : .دون عاقب ببب المييزاو الاقام 


آو ذا ڪان لديه عقد ند ملویل الأجل. . 


التوظيف والفصل ۳۰۹ 


ولكى تتجنب أية قضية قبيحة ومكلفة بشأن الفصل التعسفى › إليك قائمة 
بالهام التى يجب عليك التفكير فيها قبل فصل أى موظف . بالطبع › لن يتم 
تطبيق جميع الفقرات على كل الموظفين › ولكن هذا يمنحك فكرة بالسائل التى 
يجب أن تفكر فيها قبل اتخاذ قرار الفصل . 


.١‏ حلل ما إذا كانت المشكلة وقعت نتيجة خطأ الموظف » أو بسبب إجراءات 
مشروعك . فإذا كانت هذه هى الطريقة التى يدار بها الملشروع فان فصل 
أى شخص لن يحل المشكلة . 

۲. تأكد من تسجيل جميع انتهاكات الموظف كتابة فى مستندات . 

۳. إذا كان لديك إجراء بالشكوى › تأكد من أنه قد تم اتخاذه . 

.٤‏ قرر ما إذا كان الموظفون المشابهون الآخرون يعاملون بنفس الطريقة التى سامل 
بها الوظف محل الحديث . فالتمييز فى العاملة يجلب الدعاوى القضائية . 

ه. إذا كان الوظف عضوا فى طبقة لها حق الحماية ( كأن یکون معوقا أو قاصرا 
وکوا ئى السن) ٠‏ فتاكد من صخة سيب القصل »رايغا اكه جيدا من 
أنه قد تم تسجيل جميع المشاكل مع هذا الوظف فى مستندات . 

.٦‏ تأکد من فصل الموظف انتقاما منه لمارسته أحد حقوقه الشرعيه 

۷. تأكد من أن الموظف ليس لديه عقد بالعمل الثابت سواء كان گنا ااا 


وإذا قررت أن فصل شخص ما لابد منه » فقد وجد أنه من الأفضل أن تفعل 

ذلك فی الصباح فى منتصف الأسبوع عادة ( على الرغم من أنه من الأفضل 
sS‏ من يوم الجمعة . 

نشر الخبر فى مكتب الموظف أو فی حجرة الأجتماعات » واعمل جاهدا على 

قوم بذاك بتكل ذب :واج الأمر موجزا وعظيما . وإذا كنت تخشى 

من أن الموظف قد يصبح عدوانياً » فاجعل أحد حراس الأمن يكون متواجدا 
ومستعداً بالقرب منك ( واستأجر أحد حراس الأمن لذلك اليوم إذا لزم الأمر) . 
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إن النقيض للموظف الموفت هو الموظف الذى يتم فصله نتيجة وجود دعوى عادلة . 
فالموظفون ذوو المقود طويلة الأجل ( كأى مدرس يتم تثبيته بعد فترة اختبار ) هم 
موظفون لا يتم فصلهم إلا فى وجود دعوى عادلة . وقد يتم فصل هذا النوع من 
الموظفين بطريقة شرعية وذلك إذا كان لديك سبب شرعى عادل لذلك . وقد 


تشمل تلك الأسباب التصرفات غير القانونية › أو الفياب المبالغ فيه » أو عدم اتباع 
الأوامر › أو التحرش الجنسى › أو عدم الكفاءة التى تؤدى إلى نتائج خطيرة . 
ويتطلب فصل اى موظف من تلك النوعية التحقيق والمراقبة واستماع الأقوال من 
جمیع الأطراف . 


وبعد أن يغادر الموظف اكان › ريما يتوجب عليك أن تغير الأقفال أو كود 
الدخول إذا كان لديه تصريح أمنى . وأخيرا » اكتب خطاب إخلاء طرف 
للموظف السابق بعد أن يترك المكان › وأن تتعامل مع جميع الأمور الخاصة 
بإخلاء الطرف من المكان وكرر ما حدث فى اجتماع الفصل . 

هناك جزء مهم فى الشروعات الصغيرة هو أن فصل الموظفين من الممكن بل 
وينبغى أن يتم بطريقة تقلل من حجم الخاطرة التى قد تتعرض لها . 


الفصل السابع والعشرون 
ان 
سهولة فهم الامتیازات 
التى تقدهها لوظفيد 


إن أی شخص يريد أن يدير مشروعا ناجحا يجب آن تڪون لديه القدرة 
على التخيل فيجب أن يرى الأمور فى خياله » ويحلم بالأمر برمته . 


تشارلز سڪواب ‏ 


يعمل الناس لأسباب عديدة من بينها المقابل المادى » وإذا كنت تريد تأسيس 
وإدارة مشروع صغير ناجح » فضع فى حسبانك الأشياء العديدة التى يعمل الناس 
من أجلها . فمن الرغبات النبيلة ( الرغبة فى إحداث فارق ) إلى الأغراض 
الدنيوية ( الحصول على التأمين الصحى ) › يعنى العمل أمورا مختلفة لأشخاص 
مختلفين . وبينما سيكون الراتب هو تعويضك ام عن الوظيفة الجيدة التى 
يقومون بها » فإنه ليس فقط الوسيلة الوحيدة لذلك على الإطلاق . ومن خلال 
هذا الفصل سأقدم لك أنواعا شتى من الامتيازات التى يمكن أن تقدمها لوظفيك 
وتعمل فى الوقت ذاته لصالحك . 


ما المطلوب ؟ 


طبقاً للقانون » فإنك مطالب بأن تقدم لموظفيك امتيازات معينة فقط › على 
الرغم من أنها قد لا تكون كما تعتقد . فيجب عليك أن : 
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تدفع لهم على الأقل الحد الأدنى للأجر السائد . 

توفر لهم تعويض تأمين العمل . 

تمنع عنهم وتعوضهم عن ضرائب قانون تبرعات التأمين الاتحادى . 

تسدد ضرائب البطالة . 

ألا تجعل الموظفين يعملون لأكثر من أربعين ساعة فى الأسبوع › أو تدفع 
لهم قيمة الوقت الإضافى ما لم يكونوا مستثنين من ذلك . 

ه إعطاء الموظفين إجازة للخدمة العسكرية › أو للإدلاء بأقوالهم فى المحكمة 
أو للتصويت 


وليس مطلوباً منك أن توفر للموظفين مزايا مثل : 


الكافات . 
التأمين الصحى . 
الإجازات مدفوعة الأجر . 
الإجازات المرضية . 
خطط المعاشات , 
خیارات الأسهم 1 
التأمين على الحياة . 
إجازات الأعياد › أو رأس السنة أو الإجازات الرسمية الأخرى . 


وبالطبع › بينما لا يطلب منك أن توفر مثل تلك الامتيازات › فإذا كنت تريد 
خلق بيئة عمل يرغب الناس فى العمل فيها › وتتفيز بالخصوصية ويشيع فيها 
لو » فیجب أن 0 بعض أو جميع تلك e‏ التى ا للتو . 
إليه الوظفون عندما يقررون إذا ما کانوا سيرغبون فى العمل معك . وحيث إن 
كفاءة الموظفين الذين تجذبهم لها تأثير مباشر على كفاءة مشروعك ( وكفاءة 
المحصله النهائيه ثيه الخاصة بك ) » فان تقديم مجموعه ةه كاملة من الامتيازات يعد 
معيارا مهما ينبغى التفكير فيه » وان کان مكلفا . 


سهولة فهم الامتيازات التى تقدمها لوظفيك ۴۱۳ 


امكافات 


ا الال هر قوی حافز ولذا قان تقديم الكافات من المكن أن یکون حافزا 
. ومن الممكن أن يتم وضع الكافات بطریقتین : ولا : من الممكن أن يحصل 
u‏ الأفراد على مستهدف للوصول إليه » ومن الممكن أن تقدم المكافأة فى 
صورة شرائح عندما يصل الموظفون إلى كل جزء من المستهدف الموضوع . ولكن لأن 
نوع هذا النظام يعمل عادة بشكل أفضل مع موظفى المبيعات بشكل رئيسى › فإن 
النوع الثانى من خطة المكافات قد يعمل بشكل أفضل على نطاق الشركة ككل . 
a E E EL rS e Sa e i‏ د 
للمكافأة . وكلما تمكنت الشركة من تحقيق الأهداف › زاد مبلغ امكافأة » وفى 
نهاية العام يتم تقسيم هذا المبلغ بنسب ا > ومن الممكن أن تتمثل الأهداف 
فى المبيعات أو تقليل النفقات العامة أو تخفيض التقلص . 


التقلص هو تقص للمواد ال د ي ان اا ؛ أو سرقة أحد 


الموظفين Ca Ta SE DE‏ » أو نتيجة خطاً 
اداری او خداع البائع او خطئه . 


وهناك العديد من المزايا فى هذا النظام . ألا : أنه يساعد على زيادة Ka‏ 
الموظفين على المشروع › وكلما زادت معرفتهم › » قل احتمال ما یضیعونه . ثانياً : 
يمنح كل فرد نسبة فى العائد » وليس فقط موظفى المبيعات . الفا e‏ 
شعورا بروح فريق العمل ويساعد الموظفين على الشعور بأنهم يستثمرون فى المشروع . 


خيارات الأسهم واللكية 
هناك سمة أخرى تشتر ك فيها معظم المشروعات الصغيرة الناجحة » وهى 


أنها فى الغالب تمنح موظفيها حصة أو سهما فى اللكية › > وہدلا من وجود مکان 
اخر للعمل فيه والحصول على راتب › فإن المشروع الصغير الذى لديه موظف له 
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ملكية جزائية فيه يجعل هذا الوظف صاحب مشررع ملتزم . ونتيجة لىذلك ‏ 
فإن هؤلاء الموظفين فى العادة يكونون أكثر تحفيزا › وأكثر إخلاصا وأكثر 
ولاء . وعلاوة على ذلك » فإن هناك احتمالية بأن يحقق يحقق المشروع ا 
عظيمة » ومن ثم يجعل من ثراء الوظف محفزا قويا آخر . 


ذات وقت خلال أواخر التسمينيات من القرن الماضى ؛ وفى قمة نجاح شركڪة 
A220.‏ كان سعر سهم الشركة على موشر " ناسداك " يصل إلى 


أ ستمائة دولار . وهذا قد حول الموظفين العاديين إلى مليونيرات ڪبار ( إذا باعوا 
۰ أسهمهم فی الوقت المناسب ) . وفى هذه الأيام تراجم السهم إلى أدنى مستويانه 
ليبلغ سمرا أقل من مائة دولار . 


وهناك ثلاثة أنواع من خطط ملكية الأسهم : 


١‏ مع وجود خطة لخيار الأسهم قد يملح مشروعك خيارا لشراء سهم من الشركة 
بسعر معين » وحینند ذٍ يكون لدى الموظف مدة معينة من الوقت ليمارس فيها 
هذا الخيار › ویصبح مالکا جزئيا للشركة . ويوجد تقريبا حوالى عشرة 
ملايين موظف فى كل من الشركات العامة والخاضة من حملة خيارات 
الأسهم فى أى وقت . 

۲ خطة حصول أى موظف على سهم فى ملكية الشركة هى نوع من خطة 
التقاعد » ولكن بدلا من إصدار سندات متنوعة › فإن أموال خطة الحصول 
على سهم فى ملكية الشركة يتم استشارها فى سهم كل موظف . وفى ظل 
هذا السيناريو » فإن الشركة تشارك بالنقد لشراء سهمها الخاص ( عادة من 
ا مالك ) › والذى يتم تقسيمه بعد ذلك بين الموظفين . وهناك عدة مزايا 
ضريبية بارزة نتيجة وجود تلك الخطة . وتشير التقديرات إلى أنه يوجد 
حوالی ثمانية ملايين موظف يستثمرون أموالهم فى هذه الخطط . 

۳. تمكن خطة شراء الموظف للأسهم الموظفين من شراء السهم مقابل نسبة خصم 
( عادة حوالى ٠١‏ / ) . ويمكن للموظف إما أن يبيع السهم مقابل ربح › 
أو يحتفظ به . 


سهولة فهم الامتيازات التى تقدمها لوظفيك ۴٥‏ 


للحصول على المزيد من المعلومات عن وضع بمض خطط تملك أسهم فى 


الشركة عليك الاتصال بالركز القومى للكية الموظفين على هاتف رقم 
٠١ ۲١۸-۰١‏ وزيارة الموقع . NCE0.0rg‏ . 


خطط المعاش الأخرى 


بالنسبة لأصحاب العمل والموظفين على السراء » تعد أكثر خطط العاش شيوعا 
بين أصحاب العمل هى خطة التقاعد باستقطاع نسبة من المرتب » حيث يتم إعفاء 
الساهمات من الضرائب بالنسبة لأصحاب العمل وتختلف بالنسبة للموظفين › وفى 
بعض البلدان تكون المشاركة فى خطة التقاعد تلك عملية اختيارية على الرغم من أن 
الوظفين فى الوقت الحالى يحتاجون إلى تمويل للتقاعد وعادة ما يتحينون الفرصة 
لفعل ذلك . وأنت - صاحب الشروع الصغير - يجب عليك أن تقرر ما إذا كان يمكنك 
تقدیم ما یضاهی الأموال التى يسهم بها الموظفون . ومن الكلف أن تقدم الساهمات 
بالمثل حتى إن كانت معفاة من الضرائب . 

ومن الممكن أن يتم تحقيق الاستثمارات التى تحققها المساهمات بواسطة 
الوظفين أو بواسطة الخطة الإدارية » ولكن عليك أن تعرف أنه بتقديمك لتلك 
الخطة فإئك تزيد من الخيارات التى تقدمها لوظفيك › ومن ثم تزداد التكلفة 
الإدارية . وتوقع أن تصل التكاليف الإدارية إلى ٠٠٠١‏ دولار على الأقل فى 
الشهر » حيث يجب توثيق التقارير مع مصلحة الضرائب الداخلية ومصلحه 
العمل » وأن تخطط للمساهمين › وهكذا . 

ولكى تضع خطة من تلك النوعية أو أية خطة معاشية أخرى مختلفة 
الضرائب › كما هو موضح فى الفصل العشرين ›» فيجب أن تستشير مخططا ماليا 
أو محاسبك . 


التأمين الصحى 


يعد الموظفون التأمين الصحى باستمرار من أهم المزايا التى يقدمها صاحب 
العمل . والمشكلة بالنسبة لصاحب المشروع الصغير هى أن تكلفة التأمين على 


۳۱٦‏ الفصل السابعم والعشرون 


الموظفين تستمر فى الارتفاع لتبلغ معدلات مرعبة . وعلاوة على ذلك › فعلى 
عكس المشروعات الضخمة التى لديها 2 ة ولو على الأقل على تحمل الزيادة 
جزئيا > فإن المشروعات الصغيرة لا تت تتمتع بتلىك الميزة . إذن ما الذى يجب 
فغله ؟ هناك خیارات › ولکنها س رائعة . ويكل أمانة » فهناك 
الكثير جدا من الخيارات لتقليل تكاليف الرعاية الصحية وتستمر فى تزويد 
الموظفين بتغطية تأمينية تتضمن تخفيض المزايا أو تحويل التكلفة على الموظفين . 
وبينما قد يساعدك هذا على المحافظة على انخفاض التكاليف »› فإنه لا يخلق 
بيئة عمل سعيدة . 

وأول وأبسط شىء يجب أن تفعله هو أن تبحث عن نظام مناسب . فهناك 
جميع أنواع الخطط للاختيار من بينها بدرجات متنوعة فى التكلفة والتغطية . 
ویعد مڙJع ehealthinsuUrance.c0¬‏ فا بجودا للمقارنة بين خط الابين 
الصحى . وينبغى عليك أيضاً أن تتحدث س و أو وسيط التأمين الذى 
تتعامل معه . وربما يكون لدى الخطة التى اشتريتها منذ سنوات قليلة ماضية 
بدائل أقل تكلفة فى الوقت الحاضر . وتذكر أيضا أن أى وسيط تأمين يستطيع 
أن يبحث عن احتياجاتك لدى العديد من المصادر التأمينية المختلفة » فى حين 
تكون أية وكالة مرتبطة حصريا بشركة واحدة فقط وبالبحث فى أماكن مختلفة › 
يمكنك المقارنة بين الكثير من الخطط المختلفة . 


الخيارات 
هذه هى خياراتك الأساسية : 

التامين الصحى التقليدى . وهذا النوع من التأمين يسمح للموظفين باختيار أى 
طبیب أو اختصاصی یرغبون فيه › ویجب أولا أن يحصلوا على الخصم > وهناك 


فى العادة حد للنفقات الزائدة على الحد . وتعد تلك الخطة هى أكثر الخطط 
مرونة وأكثرها تكلفة . 


منظمات الرعاية الصحية . وتلك النظمات توجه الموظفين لزودى الخدمات 
فى ظل هذا النظام » ويعد الطبيب الأساسى هو البوابة لجميع أنواع الرعاية 


سهولة فهم الامتيازات التى تقدمها لوظفيك ۳1۷ 


الصحية . وتعد الصاريف الجائبية بسيطة › ولیس من الضرورى اانا تقديم 


منظمات تقديم الخدمة المفضلة . وهذا النوع يتيح للموظفين زيارة أى مركز 
صحی يرغبون فيه > ولكن إذا اختاروا طبيبا خارج هذا النظام )> فإن المصاريف 
الجانبية تكون مرتفعة . 


مركز الخدمة . كما هو الحال مع منظمات الرعاية الصحية > ومع وجود تلك 
الخطة » يتحمل فريق العمل مصاريف إضافية منخفضة ويتم تشجيعهم على 
زيارة الأطباء داخل نطاق شبكة العمل . وإذا خرجوا على نطاق شبكة العمل › 
فيجب عليهم تحمل المبلغ الستقطع ويدفعون أيضا نسبة من الأجر . 

وهناك أيضا خياران جديدان نسبيا فى الرعاية الصحية ينبغى عليك أن تنظر 
إليهما بعين الاعتبار : 


حسابات مدخرات الصحة . تعد حسابات مدخرات الصحة بمثابة ضرائب 
للرعاية الصحية ذات شقين . الشق الأول هو وجود وثيقة تأمين صحى يغطى 
فواتير المستشفيات الرتفعة التكلفة › والشق الثانى هو أن الموظفين يمكنهم 
المشاركة بأموال معفاة من الضرائب فی حساب استثماری ذی ربح معین یمکن 
فيه سحب الأموال المودعة بإعفاء من الضرائب للرعاية الصحية . وإذا لم يضطر 
الوظفون لاستخدام الأموال التى يدخرونها » فإن تلك الأموال تتراكم بفائدة معفاة 
من الضرائب حتى المعاش » حيث يمكنهم حينئذٍ سحبها لأى غرض . 


اتاد شراء عدة أنظمة للصحة . وهنا - بدلا من الارتباط بخطة صحية واحدة - 
يرتبط الموظفون باتحاد من الخطط الصحية العديسدة » ترتبط جميعها بإدارة 
مشتركة . ولأن الجميع يتنافسون من أجل الحصول على أموال رعايتك 


۴۳1۸ النصل السايع والعشرون 


الصحية » فإنك تحصل على أفضل الأسعار الممكنة › ويكون بمقدورك التسوق 
للحصول على خيارات تغطية مختلفة فى مكان واحد . 

وأخيرا ء يجب أن تعرف ما إذا كان مشروعك من المكن أن يخضع لخطط 
رعاية صحية مخفضة من أحد الاتحادات . فان غرف التجارة تة تقدم عروضا بذلك 
ا الغالب »› ونفس الأمر بالنسبة للاتحادات التجارية . 


البدائل 


من بين الأشياء القليلة الأخرى التى يمكنك فعلها لتقليل تكاليف الرعاية 
الصحية الخاصة بمشروعك الصغير هو أولأ » أن تفكر فى تقليل مجال خطتك . 
فإذا كانت خطتك - على سبيل المثال - تقدم العناية بالأسنان والبصر فإنه يمكنك 
إلغاؤهما . وبالطبع بخ هذا آیرا موا > ولكن على الأقل سيستمر موظفوك فى 
الحصول على الرعاية فى المجالات المؤثرة حقأً . وبالتأكيد إننى لا أستمتع 

بتقديم النصيحة لك لتخفيض المزايا التى ت تقدمها لوظفيك › ولكننى أدرك أيضا 
أن تكاليف الرعاية الصحية تمشل قلقا بالغاً بالنسبة للكثير من المشروعات 
الصغيرة » وتخفيض النفقات أفضل من تخفيض الوظائف . 

وأيضا إذا كان لديك خطة تتطلب مصاريف إضافية - كما يفعل الكثيرون هذه 
لأيام - فيمكنك تقليل الأقساط الشهرية التى تدفعها كل شهر بزيادة الصاريف 
الإضافية على كل موظف : وكلما زاد ما يدفعونه » قلت أقساطك الشهرية . 
وبا ثل يمكنك زيادة المصاريف الإضافية الخاصة بالروشتات الطبية : فإنه بزيادة 
المبلغ الذى يدفعه الموظفون ثمناً للروشتات الطبية الخاصة بهم › يمكنك أن 
تخفض الأقساط الشهرية التى تدفعها . 

ومهما کان اختيارك لا تفعله ( يجب أن تتخذ قرارك بعد تفكير عميق »> بل 
وربما یکون شیئا تقرره مع موظفيك ؛ ؛ ولأن الرعاية الصحية مهمة جدا » فيجب 
أن تقيم بحرص حاجتك للسيطرة على التكاليف فى مقابل احتياجات موظفيك 
للحصول على رعاية صحية مناسبة . 


سهولة فهم الامتيازات التى تقدمها لموظفيك ۳۱۹ 


العطلات والإجازات المرضية والإجازات 


لا تعد العطلات والإجازات وأيام الإجازات راجب 
ا ( لا 
انه لا ینبغی أن تكون كذلك . وإذا أردت توظیف اناس رائعين » فيجب أن 
تلق کان رانا للل ( وهذا هو أحد الأماكن التى يمكنك البدء منها 
الطريقة التقليدية 

تضم الشروعات الصغيرة عادة سياسة للإجازات بحیث يیحصل الموظة ن على 
عدد معین من الأيام للإجازات المرضية › وعدد معين أخر للعطلات ... وهكذا . 
فأنت ببساطة تقرر ا التى سيحصل عليها كل موظف فى العام سواء 
کانت مدفوعه الآأجر › م لا » وتصوغ سياسة الإجازات كتابة › وتخبر بها کل 
فرد . وفى الواقع › الوظفون الجدد يحصلون على سته عشر يوما كإجازة موزعة 


بين إجازات العطلات والإجازات المرضية . ویتوقع معظم ا موظفين الحصول على 


يقدم معظم أصحاب العمل إجازات مدفوعة الأجر فى فاسبات معينة مثل عيد 
رأس السنة » وعيد الاستقلال » وعيد العمال .ما بالنسبة للأعياد الأخرى فإن 
المرف هو أن تسمح للموظفين بالحصول على إجازة غير مدفوعة الأجر فيها › أو 


آن تسمح للموظفين باستخدام آيام من رصيدهم فى الإجازات . ڪما أن معظم 
حدوث وفاة بالمائلة . 


۰ الفصل السابع والعشرون 


خيارات ابتكارية 


فكر فى هذه الفكرة الجديدة : قم بتجميع هذه الأنواع الختلفة من أيام 
الإجازات فى بنك للساعات يستخدمونها عندما يرونها مناسبة . على سبيل 
المثال : بدلا من حصول الموظفين على أحد عشر يوماً كإجازة اعتيادية وخمسة 
أيام للعطلات كل عام » قد تقرر بدلا من ذلك أن تمنح كل فرد مائة ساعة إجازة 
فى العام یستخدمها فی أیى وقت وبأى طريقة كانت . 

فهذا النوع من الخطط به العديد من المزايا . ألا : يدعم الأمانة . فيستطيع 
الوظفون التخطيط أيام الإجازات بدلا من أن يضطروا للاتصال مدعين امرض لطلب 
إجازة . كما أنه يحترم الوظفين كبالغين » عندما تخبرهم بأنك تثق فيهم › 
وتفترض بأنهم يعرفون أفضل طريقة للموازنة بين حياتهم العملية والشخصية . 
ويكون الوظفون مسئولين عن اختياراتهم بشأن الاستفادة من إجازاتهم . فقد 
یستخدمون نصف يوم الآن › أو يوما کاملا فی وقت اخر ( أو أسبوعا كإجازة › 
أو یدخرونه لأيام ا لمرض › أو یدخرونه فقط للاستفادة به لاحقاً . 


E E E‏ العمل لموظفيهم الذين يدخرون أكثر من خمس وسبعين 


ساعة مثلاً بالحصول على مقابل مادى كزيادة فى معدل اجرهم . 


وهناك خيار ابتكارى اخر وهو الخطة المرنة الإجازات . ففى بداية العام » 
0 بوضع قائمة بالمناسبات الرئيسية ( قد تكون خمسة وعشرين يوما أو 
أكثر ) : وينبغى وضع جميع المناسبات بلا استثناء . وعندئذٍ يستطيع الموظفون 
اختيار إحدى عشرة مناسبة من كل تلك المناسبات . وتلك الخطة أيضا تحترم 
الوظفين كأشخاص بالغين وتمكنهم من تقرير ما هو مهم بالنسبة لهم . 


سهولة فهم الامتيازات التى تقدمها لوظفيك ۳۲1 


الامتيازات المعنوية 


من الممكن أن تأخذ الامتيازات عدة أشكال . فبالإضافة إلى تقديم خيارات 

مثل التأمين الصحى وخطط المعاشات » يمكنك وضع لوائح وسياسات يقدرها 
فريق العمل »› لديك »› وهى سياسات مميزة كالأموال تماما . 

على سبيل المثال : ا الك أن بكرن فترفك التي عا الما 
ویسمح للموظفين بالمغادرة عندما تبرز الالتزامات العائلية » وربما يكون ذلك 
خلال موسم دوری الكرة . وینبغې أن ترحبپ بأطفال موظفيك عندما يأتون 
إليك . ويمكنك أيضفاً أن تكون ن لبعض الوقت مع الأمهات الجدد حتى 
تستطیع ی 1 جديدة أداء وظيفتها فى العمل ولطفلها ا أيضا . 

ا الذى يمكنك فعله بشكل أفضل فى مكان العمل أيضا ؟ إن الشىء الرائع 
فی السياسات الابتكارية هو أن الموظفين يقدرونه کثیرا تقرد یبا کأی شىء اخر 

تقدمه › إلا أن هذه السياسات قد لا تكلفك تقر يبا كما تكلفك المزايا الأخرى ذات 
التكلفة المرتفعة . 
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الفصل الثامن والعشرون 


اا 


تدريب ونجفيز موظفيك 


ساعدنى أساعدك ! ' . 


جیری ماجوایر ' 


هناك بعض الوظفين الذين يتم تعيینهم وتدريبهم قلیلا ویتوقع منهم القيام 
بوظائفهم بكفاءة . وهناك موظفون اخرون یتم تعیینهم › وتدریبهم بشکل مناسب 
ويتوقع منهم القيام بوظائفهم بكفاءة ولكن يستمر تدريبهم . فمن فى رأيك تعتقد 
أنهم سيكونون أكثر فائدة ؟ صحيح . حتى على الرغم من ذلك › إنه لسبب 
منطقى أن يفشل صاحب المشروع الصغير فى تدريب موظفيه بشكل مناسب . 
فبرغم كل شىء › يستغرق التدريب وقتا » وقد يكون الوقت هو أثمن سلعة 
لدینا . 

يخطى جميع أصحاب المشروعات الصغيرة بقضاء الكثير جدا من الوقت فى 
التدريب فى المشروع بدلا من العمل فيه » ومن السهل جدا أن نضيع دقائق فى 
عملنا اليومى فى المشروع مما يفقدنا الصورة كاملة ويعد تدريب وتحفيز الموظفين 
إحدى الطرق للتغلب على ذلك › ولضمان تنفيذ خططك وأهدافك حتى عندما 
تكون مشغولاً بفعل أشياء أخرى . 


۳۲4 الفصل الثامن والمشرون 


التدريب 


إن التدريب الجيد يخلق موظفين أكفاء . وربما يكون التدريب بسيطاً للغاية 
كشرح سياسة جديدة وكيفية تطبيقها للموظفين أو من المكن أن يكون عملية 
ممتدة لعدة اا ل ا لزاون فا جي . وفى كلتا الحالتين فان 
تدريب موظفيك يعد أمرا حیويا لاستمرار نجاح مشروعك الصغير . 


تمتلك " نانضى كلارك " متجرأً لبيع الملابس بالتجزئثة › لذا فمن المستحيل مادياً ٠‏ 
بالنسبة لہا أن تتواجد فى مكانين فى نفس الوقت ‏ ونتيجة لذلك » فإنها إحدى 

أاقوى المومنين بالتدريب المناسب : فإنها تقضى ما يصل إلى شهر فى تدريب ٠‏ 
الموظفين الجدد قبل السماح لبم بالممل من تلقاء أنفسهم . وخلال فترة التدريب q‏ 
والذى تقوم به فى ساعات العمل المادية للمتجر › تتاكد ' كلارك ' من أن . 


الموظفين يتملمون كل شىء بدءأً من إجراءات فتح المتجر وحتى غلقه وحتى معرفة 
البضائع المعروضة للبيع وعمليات تسجيل النقد . وتدرب ' كلارك ' موظفيها ” 
جميع الأسس " لكى يكونوا مستعدين عندما يحدث شىء تكون لديهم المقدرة 
على التمامل معه . تقول isal‏ : ™ ي 
خبراء وهذا ہدوره یخلق مشرو عا ناجها " 


ولکی ت تحقق أقصى فعالية › قابداً فی تدریب موظفیك فی اليوم الذى يبدءون 
العمل فيه وقم بتغطية كل شىء يحتاجون إلى معرفته . فعندما تعد عملية تدريبية 
تغطى جميع الأسس › فإنك بذلك تخلق موظفين أكثر كفاءة وهو الأمر الذى 
بدوره يمكنك من التركيز بشكل أقل على المشكلات وبشكل أكبر على 
المجالات التى يتمتع بها مشروعك . ومن المكن أن يغطى تدريبك الأساسى عدة 
أشياء مثل : 


. فلسفة المكان : ينبغى أن يفهم الموظفون طريقتك فى إدارة ا لمشروع‎ ٠ 
ه العلامة التجارية : علم موظفيك كل ما يدور حوله مشروعك وما تريد أن‎ 
. تصبح عليه “ ش< شخصية " الشركة‎ 


تدريب وتحفيز موظفيك P0‏ 


اللوائح : وضح الأمور المتعلقة بالوقت الإضافى › والإجازات » والتحرش 
الجنسى وسلامة مكان العمل » واللوائح الأخرى 

٠‏ العمليات التنفيذية : وضح لهم كيفية عمل جرس ا والإضاءة وأجهزة 
البيع وأجهزة الكمبيوتر .. وهكذا . ووضح اهم كيفية إعادة تخزين الأرفف 
وكيفية التعامل مع ی شکویى والمسائل الأخرى الشابية 

التوقعات : يجب أن يعلم الموظفون ما تتوقعه منهم . 


فى مؤسسة ' لونج آند ليفيت ' وهى مؤسمة قانونية تقع فى الساحل الفربى » لم 
يكن يتم تدريب الموظفين الجدد على الأساسيات فقط » ولكن ڪل يوم وللدة 
ساعة » كانوا يحضرون ورشة عمل فى القانون المدنى الأساسى . وقد كان هذا 


المجهود متميزاً فى آنه زاد بسرعة كبيرة من مقدرة المحامى الجديد فى تقديم 
إسهام للمؤسسة . ويتمليم المحامين من البداية وبتمليمهم الا يكونوا موظفين 
أڪفاء فقط ۽ ولڪن ايضاً ليكونوا محامين أفضل من الآخرين › فإن المؤسسة 
أيضاً كانت تساعد فى النتيجة النهائية . 


وتخصص معظم الشروعات الصغيرة الجزء الرئيسى من تدريبها للمسألة التى 
تعد الأهم وغالبا الأصعب بالنسبة للموظفين وهى البيعات . ( ولأن البيعات 
مهمة للغاية > فإن المسائل المتعلقة بها والتى تتخطى التدريب تتم تغطيتها فى 
الفصل التالى ) . ولا يزود التدريب على المبيعات الموظفين بمهارة قيمة فقط › 
ولكنه أيضأً يعد فرصة طيبة لتعليم جنودك طريقتك فى إدارة مشروعك . ومن بين 
الأشياء التى يجب أن تغطيها فى تدريبك على المبيعات ما يلى : 


© السلوك : هل أفراد فريق العمل لديك يت يتمیزون أو المحية أو الاحتراف 
أو التحفظ فى التعبير عن مشاعرهم : ماذا ؟ بعض الشروعات الصغيرة 
تتطلب من موظفیها أن یکونوا عدوانیین ¢ فى حیين تتطلب الشروعات 
الأخرى أن يكونوا كالسحرة تقريبا . فما رأيك أنت ؟ 


۳۲٦‏ الفصل الثامن والمشرون 


٠ه‏ النتجات : يجب أن يتعرف الموظفون على خط الإنتاج الخاص بك › 
وسبب بیعك لا تصنعه › ومدی ارتباطه بما تحاول إنجازه ومدی تناسبه مع 
احتياجات العملاء . 

۵ الال : كيف ينبغى عليهم التعامل مع المبيعات بالنقد وبطاقات الائتمان 
والشيكات ؟ 

© العمليات التنفيذيه : كيف يتعاملون مع العوائد وإعادة التمويل .. هكذا ؟ 


إحدى أفضل الطرق لتدريب الموظفين الجدد فى فن المبيمات هو أن تجملهم 


يرافقون أفضل موظف مبيمات لديك كظله لعدة ايام قليلة . 


التدريب المستهر 


إذا كان الموظفون يريدون من العمل أكثر من مجرد الرواتب › فما هى تلك 
الأشياء ؟ بالطبع أحد تلك الأشياء هو اكتساب مارات إضافية . فالقوة العاملة 
فى الوقت الحالى متحركة ومتطلعة للأمام دائما » ولذا فإن من أفضل الأشياء 
التى يمكنك القيام بها لتخلق شكلا من أشكال الولاء لك هو أن تدرب موظفيك 
جيدا وأن تضيف الجديد إلى مهاراتهم . وعندما تفعل ذلك › فإنك بذلك ستزيد 
من معدل الحفاظ على موظفيك وأيضا ستؤسس مشروعا جيدا . وتصيغ مجلة 
" إنك “ هذه العملية فتقول : ” اجعل شعارك هو:: " التدريب للحفاظ على 
الوظفين ” . 
وفيما يتعدى الحفاظ على الموظفين » فهناك الكثير جدا مما يمكن الفوز به 
من .خلال تبنی برنامج تدریبی مستمر : 


إنك تبنى قوة عمل أكثر قوة وذكاء فى المشروع . 
ه إنك تخلق الولاء لك .. 
إنك تؤسس ” مكاناً " أكثر قوة » يلقى فيه الكثير من الناس الدعم . 


تدريب وتحفيز موظفيك ۳4 


6 إنك تقلل من نسبة تسريح العمالة › فبدلاً من رحيل أى شخص من 
العمل » فإن بعض التدريب الإضافى قد يحل الشكلة ويجنبك الوقوع فى 
مأزق تدريب شخص جديد من الصفر . 


وكما ذكرت آنفا » فإن المشروعات الصغيرة يمكنها تعلم الكثير جدا من 
الشروعات الضخمهة وتنافسها . وتعد شرکهۀ " کیه بی م جی ” إحدى أضخم 
مؤسسات المحاسبة فى العالم والتى تهتم بالتدريب المستمر . وطبقا لثقافة تلك 
الشركة " فإن التدريب لا يتوقف على المراحل المهمة فى وظيفة الفرد . فإنها 
التطورات السريعة . وهذه البرامج التدريبية الإضافية تشمل : مواكبة التطوير 
التقنى أولا بأول » وعقد المؤتمرات الصناعية ›» وتدريب المهارات . وبالنسبة 
لك » فإن تلك العملية التدريبية المستمرة والشاملة تساعدك على ضمان أن تظل 
مهاراتك وقدراتك متناسية تماما ودائما م فرق العمل التى تنضم إليها " . 

ومن الممكن أن يأخذ التدريب المستمر عدة أشكال . وأكثرها شيوعا هو زيادة 
مهارات الكمبيوتر > والإدارة المالية › والتدريب التقنى الخاص بالوظائف 
الفردية › والتدريب على خوض الطريق الوظيفى . ولا يتطلب أى من تلك 
التدريبات تكاليف باهظة . 


اجرت غرفة التجارة ب ' كاليفورنيا " دراسة شاملة على مائة من أنجح المشروعات 
الصفيرة فى تلك الولاية . وكان أحد الأسئلة التى طرحت :أن المغتاح الحقيقى 
لنجاح المشروع هو : 

العمل الجاد والمثابرة . 

المنتجات المتميزة والخدمة الجيدة . 

الإعلان . 

معرفة أساسيات المشروع . 

الموظفون . 


ولكن » ما أكثر إجابة بين تلك الإجابات ؟ الإجابة الأخيرة . 


۴۲۸ الفصل الثامن والعشرون 


تدریب المدراء 


لیس الوظفون العاديون فقط هم الذين يحتاجون إلى تدريب مناسب » ولكن 
المدراء أيضا بحاجة إلى التدريب > بل وربما أكثر من الموظفين . إن إدارة الناس 
لیست شیئا یحدث دائما بشکل طبیعی › ولذا فکلما زادت مساعدتك اهم زادت 
مساعدتهم لوظفيك . وزاد نجاح الجميع . ولأن المدراء هم بالفعل محفزون 
للنجاح قإنهم فی مرکزهم الطبيعى ¢ ولکن بجحب تعلسيم الدراء كيفيهۀ التدريب 
حيث إنه وظيفتهم الأساسية . فيجب أن يستنهضرا همم الآخرين ويحفزوهم 
ويمدحوهم لإظهار أفضل ما لديهم . 

فكيف يفعلون ذلك ؟ هناك أربع صفات يمكن تعليمها من الممكن أن تساعد 
أى مدير ليكون أكثر نجاحا : 


١‏ الإنصات . هل من الصحيح أن ” إرنست هيمنجواى ” كان يشير إلى المدراء 
عندما قال : ” معظم الناس لا ينصتون ” ؟ ربما لا › ولكن من الممكن أن 
يكون كذلك . إن المدراء معتادون على الكلام كثيرا جدا . وإذا استطعت 
العثور على مدير ينصت لا يقوله موظفوه › فإنهم فى الغالب سيبدأون فى 
الإنصات لما يقوله هذا المدير . فالاحترام يولد الاحترام . 

السۋال . لا أحد يحب أن يؤمر بما يجب عليه فعله ( وهذا صحيح تماما 
كلما تقدم الموظفون فى العمر » وسوف يحصل المدراء على ا مزيد من الموظفين 
إذا تجنبوا الإلحاح بالأوامر وطلبوا الساعدة بدلا منها . 

م العقلانية a‏ بجب أن يکون أُی مدير حازا ویؤدی وظيفته ا 
ولكنك فى العادة تحصل على نتائج أفضل من خلال اللين أكثر من الشدة . 

۽ تحدید الأولويات . إن المدراء العظام هم الذين يحددون الأولويات ويجندون 
الناس من حولهم لإنجاز تلك الأولويات . 


تدريب وتحفیز موظفيك ۳۹ 


ربما يون أعظم كتاب تم تأليفه على الإطلاق هو ڪتاب 
he One Minute manager‏ وفيه يوضح مولفاه " ڪين بلانشارد ' و " ستيوارت 
جونسون " قيمة الأهداف المحددة فى دقيقة واحدة وكذلك الثناء والتوبيخ على 
العمل فى دقيقة واحدة . ويسيرالأمر بتلا الطريقة : يقوم المدراء بوضع ورقة 
واأحدة بها مجموعة أهداف لكل موظف وتلخص أهم 48 من آولویات مهام ذلك 
الموظف . وعندثر يضطر الموظف للممل والمدير للمتابعة باستمرار » ويقدم الشاء 
دقيقة بدقيقة حسب السلوك ( وليس حسب الشخص ) أو عواقب السلوك دفيقة 
بدقيقة . وكل من الثاء والتوبيخ يجمل الموظف يستمر فى المسار الصحيح . 


أساليب التدريب 


فى الغالب لا يجب أن يكون تدريب موظفيك ومديريك عملا مملا > حيث 
يتعلم الناس بشكل أفضل عند اهتمامهم . ومن ثم فإن أى مشروع صغير يبحث 
عن تحسين للتدريب ينبغى أن يضع فى الحسبان فعل شىء أكثر من مجرد إلقاء 
المحاضرات على سبيل المثال » قد تجرب : 


ملازمة الموظفين لبعضهم . كما ذكرنا » فإن إشراك الموظفين بالفعل سم 
الوظفين المدربين يعد طريقة سريعة للنهوض بأى شخص للحاق. بالركب . 

أفلام الفيديو . لأن الناس يتذكرون ما يرونه › فإن شرائط الفيديو من الممكن 
أن تكون أداة تدريبية فعالة للموظفين والمدراء على حد سواء . ويمكن لأفلام 
الفيديو أن تعلم الموظفين كيفية الشراء › وكيفية فتح المشروع وإغلاقه › 
وكيفية ضبط السرقات المحتملة والتعامل معها » وكيفية التحفيز .. وهكذا . 

تمثيل الأدوار . يستطيع أعضاء فريق العمل تبادل الأدوار بتمثيل اللص › 
أو العميل المتردد فى الشراء » أو العميل المستاء . وتستطيم حينئذٍ أن توضح 
لهم الطريقة المناسبة للتعامل مع هذه المواقف . 

شبكة الإنترنت . إن التدريب عبر الإنترنت يعد عملا مزدهرا نظرا لكفاءته 
وقله تكلفته وهما سببان مهمان . أجر بحا عبر الإنترنت واستكشف عدد 
الخيارات المتاحة . 


۰ الفصل الثامن والعشرون 


مراجعة العمل . اجعل موظفيك يهتموا بمکالات التسويق غير المتقنه ( 
أو اذكر قصص النجاح فى حلقات التدريب لاستخدامها كأمثلة لهم . 


والخلاصة هى أن التزامك بتدريب وتعليم موظفيك يمكنك من الحفاظ عليهم 
لديك › ویساعد على تزویدهم بخدمات أفضل ويرفع العنويات › ويزيد نسبه 
البيعات . وعموما » فإانه يعد فكرة جيدة للغاية . 


التحفير 


توجد طريقتان لتحفيز موظفيك : بالمال وبدون امال . 


التحفيزبامال 


ليس سرا أن يكون الال محفزا للموظفين . فعمولات المبيعات وتقديم ا لمكافآت 
والزيادات الاستثنائية فى الرواتب جميعها طرق مجربة ومضمونة لتحفيز 
الوظفين .كما تعد مجبوغة الأمتيازات الى تقدمها حاف مسالا > مما يشر 
السؤال التالی : لاذا يتكلف تحفيز أى موظف مالاً ؟ لأن إمكانية ربح المزيد من 
امال تنقل الموظف إلى مرتبة صاحب المشروع › والذى يعتمد على افتراض أنه 
سيتم مكافأة العمل الجاد والإبداع . ألست تفكر بتلك الطريقة ؟ ” إذا طبقت تلك 
الخطة › فإنك قد تدفع المبيعات بنسبة عشرة بالمائة " حسنا » هذا بالضبط هو 
ما يفكر فيه أى صاحب مشروع عندما يقدم امال كحافز . " إذا بعت أكثر من 
أى شخص آخر فى هذا الشهر » فإننى سأفوز بتلك الرحلة إلى 
هاواى ! ” » إذن فإن سر التحفيز بالال هو أن تحقق أقصى استفادة منه وأن 
تستخدم هذه الثقافة بالنفعه المتبادلة . 

أولاً : يمكنك أن تربط أجر الموظف بأدائه . وتلك بالضبط هى طريقة عمل 
موظفى المبيعات الذين يحصلون على عمولات . وبالثل » يمكنك ربط المكافآت 
بتحقيق النتائج المرغوب فيها . على سبيل المثال : قد تعرض على مدير 
العمليات التنفيذية مكافأة مجزية إذا استطاع تقليل النفقات العامة بمقدار عشرة 


تدریب ون تحفیز موظفيك ۴۴١‏ 


بالائة فى السنة . وقد يحصل أى مدير على نسبة عشرة بالمائة من زيادة الأرباح 
فى قسمه فى الشهر . وهناك طرق عديدة لوضع برنامج مكافات كهذا . 
وأهم شىء عند وضع نظام التحفيز بالال هو أن تربط المكافاة بالبحصلة 
E EGE E DAR‏ 
شرة على النفقات العامة . ولكن لا يمكنه زيادة نسبة المبيعات › ولذا فإن أية 
مكافاة تعتمد تعتمد على زيادة نسبة المبيعات لن تجدى معه . وإذا اعتمدت المكافأة 
على أداء الشركة عموما » فإن الموظف سيحفز للمحاولة بشكل أكثر اجتهادا إذا 
کان پامکانه التأثير على الأداء العام للشركه . ومادمت الكافأة مرتبطه بالنتائج 
الرغوب فيها فإن التحفيز سيحدث أثرا . 


تمد اتمافيات العمل طريقة رأئمة لخلق الإثارة وتحقيق تحقيق المسلوكيات والنتائج 
المرغوب فبها . والاتفافيات الناجحة هى التى تستخدم اهدافاً واقعية بمڪن 


تحقيقها وتكون محددة بفترة قصيرة من الوقت » وترصد جوائز مرغوباً فيها › 
وتربط المكافآت بالأداء ولا تنطوى على قواعد معقدة . 


التحضيز فى وجود ندرة من المال 

إن الوظفين الذين لا يبدون اهتماماً بالعمل يكون لديهم فى العمادة سبب 
لذلك » وقد وجدت الدراسة السنوية الشاملة التى أجرتها منظمة " جالوب " عن 
العمالة أن الموظفين لا يهتمون عندما لا يعرفون المتوقع منهم › وعندما يشعرون 
بالفتور فى العمل › وعندما لا يشعرون بالتقدير . كما يفقد الناس الحماس تجاه 
أية وظيفة عندما تصبح مملة ورتيبة › وعندما يبدو مدراؤهم غير بأرعين ويبدو 
اقحات الا أكثر اهتماماً بالال عن الأشخاص . 

لذا › إذا كنت تريد تحفيز الموظفين بلا مال ( فأول شىء يجب عليك فعله 
هو أن تجذب اهتمامهم . وأن تتعرف على أية مشكلة قد يواجهها كل موظف 
من موظفيك فى نطاق العمل وابداً فى تبنى هذه المشكلة . فإن التعامل مع كل 
موظف من موظفيك على هذا النحو الشخصى هو عكس ما يفعله الكثير من المدراء 
- حيث يكتفون بالتركيز على المشكلة ويحاولون إصلاحها . فهذا لا يحفز أحدا 


۴۲ الفصل الثامن والعشرون 


على الإطلاق . ولكن ما يحفز الناس هو شعورهم بالتقدير كأفراد والمشاركة فيما 


يقد 


مونه . 
وهناك العديد من الطرق البسيطة لتحفيز الوظفين وتقديرهم دون إنفاق الكثير 


من الال :+ 


تقديرك لهم . يعد شكر الوظفين على وظيفة أدوها بشکل جید أمرا 

ر للغاية ( ولکنه أيضاً فعال للغاية . وقد يأخذ الشكر عدة أشكال : 
كتربيت الظهر › أو مكالمة شكر من رئيس الشركة » أو تخصيص مكان 
E‏ > أو قضاء ليلة SS ES a‏ 
شتراکات مجانية فی ب بعض النوادى ¢ أو لعب مباراة و فى الجولف . وتقوم 
6 ” فیدیکس ” بنقش بنقش أسماء أطفال الوظفين المتميزين على مقدمة 
N‏ لعن اشک عن سل انمز نکل مید 
عملا رائعا › ا ت لانت . وهناك e‏ أجرتها إدارة مينيسوتا 
للمصادر الطبيعية وجدت أن نسبة ثمانية وستين بالائه من الموظفين قالوا إن 
الحصول على التقدير أمر مهم لتحقيق الإشباع الوظيفى . وفى شركة 
" بلانشارد " للتدريب فى ” إيسكونديدو " بولاية " كاليفورنيا " كان يتم 
إعادة طباعة استحسان العملاء أو المدراء فى الرسالة الإخبارية للشركة فما 
اطلب اراءهم . إن الإنصات لأفكار الوظفين والأخذ بها › يجعلهم يشعرون 
وكأنهم جزء من فريق العمل وأن آراءهم تحدث فارقا وضی شرکهۀ 
جرومان کوربریشن * ب ” نيويورك ” يتم منح شهادة تقدير للموظف الذى 
يتم تطبيق اقتراحاته . وترصد شركة ” فيل برو ” فى ” سكوكى ” بولاية 
ً ینوی ۴ دولار سنويا لجميع الموظفين الذين يشاركون بآرائهم فى 
5 مجانية . من الملمكن أن تمنح املوظفين الذين يفعلون شیا يفوق 
ویتعدی واجباتيم إجازة بعد فترة الظهيرة › أو دعوة ة لأحد ا مقاهى الفاخرة 


تدریب ون تحفیز موظفيك ۳۴۳ 


أو تذاكر لإحدى الألعاب . وفضى شركة " إتش . بى . فولر " 
ب " سانت بول " يحصل الموظفون على إجازة مدفوعة الأجر فى أعياد 
میلادهم . وتقدم شرکة " ماری کای كوزميتكس ” دعوة عشاء لشخصين فى 
عید میلاد أى موظف . | 

٠‏ اجعل شركتك مكانا مميزا للعمل . ما رأيك فى استقدام معالج بالتدليك يأتى 
کل أسبوعين لتدليك الموظفين وهم على مكاتبهم مجانا لدة خمس عشرة 
دقيقة ! وما رأيك فى جلسة تدريب على اليوجا ؟ قم بنزهة خلوية سنويا 
مع الأزواج وأطفالهم . أو نظم رحلة بحرية جماعية . فلا شىء من هذا 
يتكلف الكثير من امال . ولكن سيشعر الجميع بالتقدير › والتقدير تحفيز . 
كن مبدعا » وخذ بالاقتراحات . فإن الموظفين يتحمسون بشكل أكبر عندما 
يستمتعون فى مكان العمل . والقليل من التغييرات من المكن أن يحقق 
مكاسب هائلة . 


طبقاً ل " مايڪل ليبويف "ˆ مۈلف >ۍكتlب‏ « The Greatest Management‏ 
Principe [n the world‏ » فإن أفضل عشر مكافآت للعمل الجيد هى :( ١‏ ) 


المال » ( ۲ ) التقدير » ( )١‏ الإجازات » ( ٤‏ ) حصص الملكية › ( ٠‏ ) العمل 
المرغوب فيه › ( 1 ) الترقية » ( ۷) الحرية › (۸) النمو الشخصى › 
(۹) المتمة » ( ١٠١‏ ) المكافآت . 


بناء ثقافة ستثنائية 


من الممكن أن يأخذك تدريب وتحفيز موظفيك بعيدا جدا . وفى نهاية 
اليوم ٠‏ ما الذى قد يحدث فارقاً فى ثقافة مشروعك الصغير . ويوجد لدى جميع 
الشروعات ثقافة بعضها يتم تصميمه › ومعظمها يكون موجودا بشكل طبيعى . 
والثقافة السلبية هى التى يضعها موظفون يشعرون بعدم التقدير › أو أماكن العمل 
التى لا تتسم بالألفة › أو امدراء ورؤساء العمل الذين لا يتميزون بالكفاءة . 

ومن ناحية أخرى › فإذا أوصلت لوظفيك إحساسا بالتوجيه وبالمهمة › وإذا 
دعمت العمل بروح الفريق والتعاون والمتعة فإنك بذلك تبدأ فى بناء ثقافة إيجابية 


¢ الفصل الثامن والمشرون 


فی مکان يرغب الناس فى العمل فيه . ينبغى أن تون قاف شركتك اباسا 
لأهدافك ومثلك . وبناء هذا النوع من الثقافة يمكن الموظفين من العمل بكفاءة › 
ويجعلهم يفهمون ما تحاول إنجازه ( ويحاولون تطبيق تلك الرؤية بطريقتهم 
الخاصة المتميزة . وتلك الثقافة تعطى العمل معنى » وتمنح الموظفين إرشادا › 
وفى النهاية تزيد من الأرباح : 

إذن » فكيف تبنى ثقافة فائقة ؟ ابدأ بتحديد مهمة معينة . 


بيان امهمة 


س نراها : فبيانات المهمة تبدو بقوة فى بعض الأماكن بالشركة ويتم 
عرضها بشكل بارز » وتوجد على الجدران فى بعض الأماكن ولا يوجد فى 
الشركة من لا يفهم المغزى منها . ولكن بيان المهمة الحقيقى إن تم وضعه 
بشكل صحيح ‏ من الممكن فعلا أن يكون أداة فعالة فى الغاية للمشروع ؛ لأنه 
يخبرك ويخبر موظفيك وعملاءك بما يهتم به مشروعك فعلا وما يفترض به أن 
يكون عليه . كما أن معرفة المهمة يساعد كل شخص على معرفة أنشطته اليومية 
واللوا لح التي تساعد e a EE‏ 

ويمكنك وضع بيان مهمة من خلال الإجابة e‏ التالية" 


ه ما القيم الشخصية التى تريد تجسيدها فى مشروعك ؟ 

٠‏ ما المزايا والصفات التى ينبغى أن تكون أفضل قدوة فى موظفيك ؟ 

٠‏ ما الصادر التى تحت تصرفك ؟ 

ه ما النشاط أو الموضع اللائق لك فى السوق ؟ 

۰ ما رؤيتك الأساسية لمشروعك ( فكر كالكبار ! ) ؟ 

6 اعتمادا على قيمك. وتصورك وصفاتك ومصادرك › ما الهدف من مشروعك ؟ 
6 ما الصفات الشخصية ا 

© ما مدى إمكانيه خدمة مشروعك لعملائك وعائلتك وموظفيك ومستثمريك ؟ 


تم افتباسها بتصريح من كتاب "٤ع‏ اءر5 sءعءعا5‏ ع )م5 لہورت دوبين والذى تم نشره على موقع 
www.speakingsuccess.corm‏ 
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ه مامقدار امال الذى تريد ربحه ؟ وما أسواقك ؟ ومن عملاؤك ؟ وما 
مسئولياتك والتزاماتك تجاههم ؟ ) 

٠‏ هل لديك الرغبة فى الالتزام بمهمتك › وتصورك » وحلمك ؟ وهل لديك 
الرغبة فى دفع الثمن مهما كان ؟ 


اعتمادا على إجاباتك عن تلك الأسئلة وحسب قيمك وأحلامك وخططك 
وموضعك فى السوق › ومصادرك والسوق الذى تتعامل فيه › > قم بصياغه بيان 
A GS SG‏ 
واجعله ضخما وواضحاً وجذاباً » واجعله شيئا تؤمن به بجميع جوارحك . 
وامتثل لهدفك . 


المهام والتقافة 


يعد بيان المهمة الذى تؤمن به بالفعل هو أول خطوة نحو تأسيس ثقافة 
متميزة للمشروع . وإليك أكثر ستة أشياء يمكنك فعلها لخلق سياسة قيمة 
للمشروع : 


.١‏ ضع أهدافا وقيما واضحة وعش لتحقيقها. عادة ما تضع الشروعات أهدافا 
ولكنها فى الغالب تضل الطريق لتحقيقها . إلا أن المشروعات الصغيرة 
الناجحة يكون لديها خطة تنفيذية تجعل فريق العمل بأكمله يهتم بتلك 
الأهداف . فکر فی طبيعة قيمك وأهدافك > ثم جند الآخرين للحياة من 
خلال تلك القيم والأهداف على أساس يومى . ويعد بيان المهمة نقطة بداية 
جيدة لهذا . 

۲. التواصل . إذا أعلمت الآخرين بما تریده وما تتوقعه › وإذا أنصت لا یریدونه 
وما يتوقعونه › وإذا أشركت الوظفين فى عملية اتخاذ القرار » فإنهم 
سيبدأون فى التحكم فى 2 . وقد يكون التواصل عبارة عن تقرير ربع 
a‏ أو من الممكن أن يكون اجتماعا ثنائيا يخصص 
للأهداف الوظيفية فد ة . وأهم شىء هنا هو أن الموظفين يسمعون بما يجرى من 


۴۳٦‏ الفصل الثامن والعشرون 


أمور » ويعرفون وجهتها › ويشعرون بالحرية فى تقديم الردودات 
۳. اجعل الوظفين يشعروا بأنهم جزء من فريق العمل . إن الإحساس بروح الفريق 
يخلق ثقافة متميزة للمشروع . اذهب مع موظفيك لشاهدة المباريات وساعدهم 
على ج الخيرية . فى شرکه ماكروميك وشرکاه : فی 
بلاتيمور ” يتم تشجيع الموظفين على العمل اختياريا ريا فى يوم إجازة إضافى 
فی العام بغرض تخصيص دخله للمساعدات الخيرية حيیث يتبرع 
الوظفون بأجر هذا اليوم للأعمال الخيرية . ويشارك الموظفون فى هذا العمل 
بنسبة تسعين فى المائة . 
.٤‏ كافئ فريق عملك . هذا الفصل يتحدث عن الكافات . وسواء كانت تلك 
الكافات كبيرة ( كأسهم الملكية فى المشروع ) أو صغيرة ( كشهادات 
التقدير ) › فإن مكافأة الوظفين تحدث فارقا . 


يعد ڪتاب " Wa¥s 10 Reward Empا‌0ر e٤5‏ 1001 " من تاليف " بوب نیلسون ' 


كتاباً راثماً زاخراً بالطرق السهلة لمكافاة موظفيك . 


.٥‏ انشد الامتياز . ابحث عن أفضل ما لديك ولدى الآاخرين . وكافئ 
التفوق . واخلق جوا من المتعة . وابذل قصاری جهدك وساعد موظفيك على 
بذل قصارى جهدهم › واعملوا جميعا فى تحقيق نتائج تفخرون بها 

» اخلق جوا من المتعة . إن الهدف الأساسى من ترك جميع شركات العالم‎ .٦ 
والعمل فی مشروعك الخاص هو أن تسس مشروعا ټحبه . وبالطبع من‎ 
ا أن يکون هذا الشروع ا ف للتوتر اتسا ومكلفا . ولكن لا‎ 

تفقد رؤية مشهد الغابة ككل . لقد ثبت أن أماكن العمل التى يتم فيها 
تشجيع الموظفين على أداء عملهم والشعور بالمتعة تكون أكثر إنتاجية من 
الأماكن التى يمثل العمل فيها كل شىء . ولعرفة المزيد › انظر كتاب 
Fish ! A Remarkable Way To Boost Morale and Improve Results‏ 
بق تاف بین جي لون 


تدريب وتحفيز موظفيك ۲۷ 


وأخيرا » احذر من التأثيرات السلبية » فإن الموظفين الذين يشعرون با للل 
أو يتم توبیخهم أو لا يتم تشجيعهم أو لا يشعرون بالسعادة هم أناس بإمكانهم 
تدمير مشروعك . وهم بحاجة إما للحاق بالركب أو التخلص منهم . 

ومن الممكن أن يذهب تطبيق القليل من هذه الأفكار إلى ما هو أبعد من بناء 
مشروع صغير ناجح لا يكون فقط مكانا رائعا للعمل ولكن يؤدى إلى نجاح 
العملية ككل . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 
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المبيعات الاستثنائية 

وخدمة العملاء المثلى 


إن كل صفقة تواجه خمسة عوائق : عدم الحاجة إليها » وعدم توافر 
المال » وعدم التلهف عليها » وعدم الرغبة فيها » وعدم الثقة " . 


زيج زيجلار ' 


يستطيع الناس التسبب فى نجاح المشروع الصغير أو فشله › وقد كان الفصل 
السابق يتحدث عن العناية بالأشخاص الداخليين الذين يعملون معك › وهم 
موظفوك » أما هذا الفصل فيتحدث عن الاهتمام بالأشخاص الخارجيين الذين 
يسهمون فی وجود مشروعك وهم العملاء . وإذا اهتممت بكلا الجمهورين « فان 
النجاح سيكون حليف مشروعك الصغير . 


ريما تعرف الآن شيئًا أو شيثين عن المبيعات وإلا لا كنت هناك بين أصحاب 
الأعمال والشاريع » ولكن حتى إذا كان الأمر كذلك › فإن المبيعات تعد أحد 
تلك المجالات التى إذا طبقت فيها حيلة صغيرة أو فكرة جديدة فمن المكن أن 
تحقق أرباحا مذهلة . ربما يكون ” برايان تراسى " أفضل رجل مبيعات فى 
العالم > ويخبرنا بقصة أول عمل مبيعات له عندما كان يبيع الصابون طوفا 


۳۹ 


0 الفصل التاسع والعشرون 


بالمنازل EE‏ يستطيع به الانضمام لأحد معسكرات الشباب . فقد كان 
يتلقى الرفض تلو الأعتراض حتى أعاد صياغة هدف مبيعاته إلى حد ما » فبدلا 

من أن يقول : : " هل ترغب فى شراء صندوق من الصابون ؟ ” كان يقول بد من 
ذلك إنه کان يبیع الصابون ولكن ” فقط للنساء الجميلات ” . وبعد ذلك يقول إن 
الذهاب إلى معسكر الشباب كان ترا ولطيغاً كالتسيم . ولذا فإنه بالطبع من 
المكن لأصغر أسرار المبيعات أن يحدث فى الغالب فارقاً یر ر ورال 
بعض أسرار المبيعات والاستراتيجيات التى قد تحدث فارقاً بالنسبة لك : 


العلافة 


a E‏ بمجرد أن تنشأً سوف تجعل مبيعاتك بلا مجهود 
تقريبا وذلك لأن أحد العوائق التى ذكرها ” زيج زيجلار " فى المقولة الافتتاحية 
فى بدايه هذا الفصل سوف تختفى وهی : انعدام الثقة . فعندما تكون علاقة مع 
شخص ما » فإنه يبدأ فى الوثوق بك › وفى ظل وجود الثقة فإن الجدران 

وتقترح إحدى استراتيجيات البيعات أنك إذا قلدت نبرة صوت عميلك 
وحرکاته الجسدية تماما فانك بلا وعی مئك تقيم علاقه تواصليه معه . ويالطبع 
لا يبدو هذا جدیرا بالازدراء و من اء العلاقة رفي الطريقه القديمة 
عليك بأقصی مجهود لديك › أن توجد الأضياء المألوفة وأن تکون ودزدا زيا 
للآخرين : فان الناس نادرا ما یشترون من الشخص اللذى لا یحبونه والعكکس 
صحيح › فإنهم سيشترون من الشخص الذى يحبونه 


تقول إحدى موظفات المبيغات الناجخات +" إن وظيفتك هى بتاء علافة تواسلية ٠‏ 
مع المملاء › وان تخبرهم بمعلومات عن منتجك « > وأن تتجنب الضفط عليهم › 


۰ وان تدعهم لڪى يتخذوا قراراً دڪياً » وإذا غادروا قبل الشراء منك »> فتاڪد 
من آن لديهم ڪل شىء یحتاجونه ( رفم هاتفك » وعنوان بريدك الإلكترونى › 
وڪتيبات الإعلان a: e‏ ( ¢ ومن لم يستطلیعون بسهولة الشراء فيما بعد : 


البيعات الاستثنائية وخدمة العملاء المثلى ۳4١‏ 


وإحدى أفضل الطرق لبناء علاقة مع العملاء هى أن ترکز على احتياجاتهم . 
فإنهم متواجدون ويرغبون فى الشراء لسبب معين . فلديهم احتیاجات أو رغبات 
يعتقدون أنك قد تلبيها لمم . وإذا استطعت التركيز على تلك الاحتياجات 
أو الرغبات > وإذا اقتنعوا بأن سا تهتم به فعلا يلبى تلك الاحتياجات 
أو الرغبات ( فإن عملية البيع تصبح حينثزٍ أسهل كثيرا جدا . 

اطرح أسثلة ( ثم أنصت بشكل حقيقى للاإجابة وغالبا ما يرتکب موظفو 
البيعات الخطأ بالوقوع فى حب صوتهم الخاص ويقننعون بأنهم إذا استمروا فى 
الحديث قليلا O e‏ . ولكن عكس ذلك حقاً يكون 
فى العادة هر الصحيح . فاذا أتصت ولو علی الأقل بمقدار حديثك فإن المبيعات 
فى العادة تزداد . وفى الحقيقه فان موظف البيعات البارع " توم هوبکینز “ 
يقول : ” إن لجسد الإنسان أذنين وفما واحدا . ولکی تکون جیدا فى الإقناع 
أو البيع » يجب أن تتعلم كيف ڌ تستخدم تلك الأجهزة الطبيعية بشكل نسبى . 
أنصت مرتين بمقدار ما تتحدث وسوف تنجح فى إقناع الآخرين طوال الوقت 
تقريبا . وعندما تطرح أسئلة ْ ضع فى حسبانك ما یلى : 


ه إن الأسئلة التى تتطلب إجابة ب " نعم " أو "لا “ ٠‏ لا تضيف الكثير سواء 
لمعرفتك أو لعلاقتك مع العملاء . 

٠‏ إن الأسئلة التى تتصل بالسعر أو الجوانب التقنية الخاصة بالنتج بالثل لا 

© إن الأسئلة ذات النهايات المفتوحة التى تدعو العملاء لتوضيح احتياجباتهم 
وتحفيزهم للشراء تساعدك کثیرا . 

۾ إن طرح الأسئلة المتتابعه وطلب المزيد من التوضيح یجدی کثیرا ذا 


ابذل جهداً إضافيا 

لأن الأمر يتكلف كثيرا جدا لجذب عميل جديد عن أن تحتفظ بعميل 
قدیم › عليك تعزيز علاقاتك مع العملاء الحاليين . أذ ما عليك من واجبات 
واحتفظ بمعلومات محدثه عما عليه عملاؤك وما یریدونه . فان بذل القلييل من 
الجهد الإضافى فی معرفة معلومات عن عميلك - مثلا ‏ بدارسة التوجيهات 
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والنزاعات فى الصناعة أو معرفة القليل عن أحد المنافسين » من الممكن أن يؤثر 
كثيرا فى التأثير على ذلك العميل والاحتفاظ به . 


تخيل برطماناً من الطمام أو الزيتون المخلل لثانية واحدة . تأمل اول قطمة أو زيتونة 
تخرجها . فإن إخراح أول قطمة يتطلب بمض الجهد › اليس كذلك ؟ ولڪن بمجرد 
ان تحصل على القطمة الأولى » فإن بافى القطع ستخرج بسهولة شديدة من 


البرطمان . وكذلك نفس الأمر ينطبق على المبيمات . فإن الحصول على الصفقة 
الأولى مع أحد المملاء يتطلب جهدا إضافيا › ولڪن بمجرد آن تحصل عليها » فإن 
جميع الصفقات التابعة لہا مع ذلك المميل سوف تڪون آسهل ڪڻيرا : 


وبالمثل فإن بذل الجهد الإضافى مع العملاء المستقبليين من المكن أن يجذبهم 
إليك . وهناك قصة عن وكيل رياضى سافر عبر البلاد فقط لمجرد الحصول على 
الفرصة بالحصول على مقابلة قصيرة مع أحد العملاء المستقبليين . وقد كان النجم 
الرياضى متأثرا مما جعله يبرم الصفقة مع هذا الوكيل معلقا بأن هذا النوع من 
الخدمة الشخصية كان هو ما يريده من أى وكيل له . 

وتذكر أن الأمر من المكن أن يأخذ منك ست مقابلات لإبرام أية صفقة 
مبيعات . وبذل الجهد الإضافى يعنى أن تكون لديك الرغبة فى مقابلة أى عميل 
مستقبلى مرارا وتكرارا » وأن تستمر فى بناء علاقة معه إلى أن يتم إبرام الصفقة . 

وأخيرا » فإن بذل الجهد الإضافى يعنى أيضا المتابعة . فإن عبارات الشكر 
والتأكد من نجاح منتجك مع العميل يبنى العلاقات لتحقيق المبيعات 
الستقبلية . 


والقاعدة هى أن جميع المبيعات تعتمد على العلاقات . 
المكالمات التسوبقية 
من أصعب الأشياء التى يجب عليك فعلها فى المبيعات هو أن تجرى مكالة 


تسويقية ناجحة » وذلك لأنك على وجه الدقة لم تكون علاقة مع العميل بعد . 
وها هى بعض الأفكار القليلة التى تجعل المكالمات التسويقية أكثر سهولة : 
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ابدأ بالأسلوب الصحيح . واعلم أن الكا لمات التسويقية ليست سهلة ولكنها 
قيمة » فالكالات التسويقية تتطلب روحا تتمير بالتنافس . 

ه قبل الكالمة > ابتسم لأنك بذلك تكون فى الحالة المزاجية المئاسبة . 

ه تذكر أن الكالمة التسويقية عبارة عن لعبة أرقام فابتسم واتصل وابتسم واتصل 
وهكذا . 

و إذارفض العلا إجراء مفابلة معك > فقل شيا من قبيل ٠‏ ”كل ما 
أحتاجه هو عشر دقائق من وقتك . وإننى لن أضيع وقتى فى المجىء إليك 
وقطع كل هذا الطريق ومقابلتك لدة عشر دقائق إذا لم أكن متأكدا من الأمر 
قد یکون مفیدا لکلینا ” . 

۰ عندما تطلب موعدا لا تقل : " هل يمكننا أن نلتقى الأسبوع القادم ؟ ” وبدلا 
من ذلك كن محددا وقل شيئا على غرار : ” ما رأيك فى أن نلتقى الخميس 
القبل فى تمام الحادية عشرة ؟ " 


دروس من لعبة الجولف 


لو حدث وكنت قد لعبت الجولف من قبل » فإنك ستعرف أنه كلما اشتدت 
عصييك » أصبحت أقل نجاح » ولكن عثدما ترخى الحاقة قليلا وتشق فى 
قدراتك الطبيعية » وعندما تتوقف عن المحاولة العنيفة فحينئذٍ تظهر التصويبات 
الرائعة » وهذا الأمر صحيح إلى حد معين فى البيعات . فإنها مغفارقة : فحيث 
تحقق تصويبات رائعة فى الجولف بعدم الاكتراث بتلك التصويبات › فإنك أيضا 
تستطيع تحقيق الصفقة بعدم القلق بشأنها » فإن العميل يستطيع الشعور عندما 
تكون أية صفقة هى أهم أولوياتك › ومن ثم ينسحب . ولكن عندما يقتنع بأنك 
أكثر اهتماما بمساعدته على حل مشكلته فأكثر من اهتمامك بالصفقة فإنك سوف 
تحقق الصفقة » لذا فتوقف عن الإفراط الشديد فى المحاولة . 


حل المشكلات 


إذا كنت تريد النجاح فى عالم المبيعات » فينبغى أن تركز على الفوائد التى تعود 
على العميل . وعلى مدى قدرة منتجك على حل مشكلته . ولا تركز على مزايا منتجك . 
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فالفوائد وليست المزايا هى أساس عملية المبيعات وعندما يأتى إليك العملاء لشراء مثقاب 
منك › » فما الذی یریدونه حقاً ؟ إنهم يريدون صنع ثقب » والثقاب هر وسيلة الوصول 
لتلك الغاية » ولذا فإذا ركزت على مزايا ا مثقاب ( كإطاره المصنوع من الألومنيوم مثلا ( ‘ 
فإنك سوف تخسر الصفقة . فإن العميل لا يهتم بإطار ا مثقاب المصنوع من الألومنيوم › 
ولكنه يحتاج إلى صنع ثقب › ولذا فإذا ركزت على الفوائد التى تعود على العميل › وإذا 
أظهرت له مدى قدرة الثقاب على حل مشكلته المتمثلة فى صنع ثقب › فإن الصفقة من 
نصيبك لا محالة . 

وهذا صحيح فى أى موقف للمبيعات . وبالتأكيد كلما ارتفعت جودة منتجك 
كان ذلك أفضل » ولكن هذا وحده لا يحقق صفقة › وهذه الأمور تجدى فقط 
عندما يلاحظ العميل الفوائد التى تعود عليه . 

وعندما يدرك العميل أن منتجا كمنتجك يستطيع حل مشكلته › فإن السؤال 
e‏ ل 

يستقر الناس على هذا النوع من المنتجات › فإنهم سیشتر سيشترون منك فقط إذا كان 

ا ا ا ا ی ن ن ت اتن د > وأعلى 
سرعة › وأكثر كفاءة » أو ذا جودة أعلى . ويكون لدى موظف المبيعات الذكى 
العديد من الأسباب الجاهزة عندما يصل العميل للمرحلة التى يطرح فيها 
السؤال : ” ما فائدة المنتج بالنسبة لى ؟ ” 


إن الفرض من اجتماع قسم المبيعات هو أن تساعد فريق عملك على تحقيق قيق المزيد من 
المييعات إلا أن معظم اجتماعات البيمات تسبح محاضرات مملة ومضيمة لوقت 
ويكمن السر فى عقد اجتماع مبيمات ناجح هو ان تجمله ممتعاً فقا اناا .ضع 
جدول اعمال والتزم به . ولا تجعله عشوائياً .ابدا بتديم التهنثة والشكر لوظفيك 
عن أى شىء فعلوه . وتجنب معاقبتهم . ولا تصدر تهديدات . وحافظ على بهجة 


الاجتماع . وينبفى أن تكون هناك على الأقل قصة ممتمة إيجابية ڪجزء من ڪل 
اجتماع » واطلب من الموظفين آراءهم وتمرف على ما يسممونه من المملاء . فإن 
مشاركة الحضور هى أمر لابد منه . فإن الموظفين يريدون الشمور بالقيمة 
والاحترام . وفكر فى دعوة عميل بين الحين والآخر ليوضح سبب شرائه أو شرائها 
منك . وآخيرا » حافظ على أن يكون الاجتماع قصيرا وممتما » جرب الاجتماع 
بموظفيك لأكثر من ساعة وستجدهم ينفضون من حولك . 
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أسرارالمبيعات لوظفى مبيعات السيارات 


من هو أفضل موظف مبيعات للسيارات لتتعلم أسرار فن المبيعات منه ؟ على 
الرغم من سمعتهم غير اللائقة » فإن موظفى مبيعات السيارات يعرفون كيف 
يبيعون أفضل من أى شخص آخر تقريبا » إذن » فهل لديهم بعض الأسرار 
لنأخذها منهم ؟ تأكد من ذلك . 

بالنسبة لوظف مبيعات السيارات › يعد البيع لعبة › وهو لعبة يلعبها لسبب 
وجيه جدا - وهو أنها تجدی . والهدف من لعبة بيع السيارات هو أن يبيع لك 
السيارة بأعلى سعر ممكن وعلى الفور » وهم يفعلون ذلك بإشراكك فى لعبتهم 
وإقناعك بلعب أدوارهم . وذلك هو أول الدروس القيمة . فأفضل موظفى المبيعات 
يعتبرون عملية البيع لعبة وليست مهمة روتينية شاقة . فالتوجه الصحيح يمكن 
أن يحقق لك ما لا تتوقعه . 

ولكن كيف يتم لعب تلك اللعبة ؟ باستخدام عدة خطوات من خطة موضوعة 
مسبقا : 


الخطوة الأولى . يجعلك موظف مبيعات السيارات تثق فيه : فموظفو مبيعات 
السيارات لطفاء ومهذبون لأنهم يعرفون أن إقامة علاقة معك هى أمر ضرورى . 
وعندما يقيمون علاقة معك » تنشأ الثقة . وبعد ذلك يبدأ موظف المبيعات فى أن 
يطرح عليك بعض الأسئلة التى تبدو بريئة › ولكنها بالطبع ليست كذلك . وفضى 
غضون دقائق قليلة فقط › يستطيع موظف المبيعات أن يعرف : 


ه ما إذا كنت مستعداً للشراء » وإذا كان الأمر كذلك » يعرف مقدار الال الذى 
يجب أن تنفقه 


® مدی معرفتك بالمنتج . 


الخطوة الثانية . يبدأ فى إثارتك وتحفيزك . فذلك الحديث القصير وتلك 
الأسئلة البريئة تمكن موظف المبيعات من معرفة بعض الأشياء المهمة عنك › 
وخاصة ما يخص الفوائد التى تعتقد بأهميتها بالنسبة لك . ولذا » فمثل أفضل 
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لاعبى الجولف » يصطحبك موظف البيعات مصادفة ل سيارة يعتقد أنها قد 
تعجبك ويجرى الحوار ويناقشك حول الأشياء التى استنتج أنها قد تكون مهمة 
بالنسبة لك » وهى الأمان واللون والاتساع وهكذا . 

ثم بعد ذلك يدعوك للجلوس فى السيارة . لاذا ذلك ؟ هناك ظاهرة فى عالم 
O O O‏ > وکلما جلست طویلا فى مقعد 
السائق واستنشقت رائحة السيارة واستمتعت بملمسها › زاد استثمارك فيها . 


يطلق بعض سماسرة العقارات مفهوماً خاصاً بهم على هذا المصطلح وهى " الوقوع 
تحت تأثيرالمخدر " . فبمجرد أن يعرف سمسار العقارات ما ييحث عنه العميل › 


فإنه يقوم على الفور بتخصيص جولات للمبانى المناسبة . ويمدها بقليل . وخلال 
بعض الجولات » يجد المميل عادة منزلا يمجب به ¢ ويصبح مستٹمرا فی تملڪه . 
وبذلك يكون قد " وقع تحت تأثيرالمخدر ' . 


الخطوة الثالثة : وهذه الخطوة مهمة : حيث يجعلك موظف المبيعات تستثمر 
عاطفيا فى السيارة . فكيف يفعل ذلك ؟ أنت تعرف ذلك . فإنه يسألك عما إذا 
كنت تريد إجراء اختبار للقيادة . ويعد اختبار قيادة السيارة أمرا تما اا 
ویعرف موظف المبيعات أنك عندما تعجب بسيارة ما فإنك ستكون أكثر ميلا 
لاتخاذ قرار عاطفى أكثر منه منطقيًا › وبالتأكيد قد تكون السيارة جميلة › 
وبالطبع قد تكون السيارة التى تريدها › ولكن حتى إذا كان الأمر كذلك › فإن 
اتخاذ قرار یتكلف عشرين ألف دولار اعتمادا على اختبار فيادة مدته عشر دقائق 
لا يعد منطقيا على الإطلاق › إلا أن هذا الأمر يحدث يوميا لأن موظفى مبيعات 
السيارات يثيرون العملاء تجاه عملية الشراء . 


الخطوة الرابعة . خلق إحساس بالأهمية والضرورة . وربما تسمع كلاماً على 
غرار > ” إن الدير يريد التخلض من هذه السيارة من الخرض ” لذا فمن 
المكن وجود عرض مغر › أو " هناك شخص سيأتى فى فترة ما بعد الظهيرة 
لإلقاء نظرة ثانية عليها " وبذلك قد تصبح أحمق إذا لم تشتر السيارة فى التو 
والحال 
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وبالتأكيد » بعض موظفى مبيعات السيارات لحوحون للغاية » ولكن ليس 
جميعهم › ومعظمهم يعرف ما يفعله . ويلعب اللعبة إلى حد معين > فإنهم 
يبیعون السيارات بل والكثير من السيارات . ولذا فقد ترغب فى تعلم اللعبة 
أيضا . وهى سهلة حيث تتمشل فى تكوين العلاقات » ومعرفة ما يريده 
العميل › وإقناعه عاطفيا بالاستثمار فی الصفقة › ومن ثم تقديم الحافز لإتسام 
عملية الشراء فى الحال . حاول لعب تلك اللعبة وانظر إذا ما كنت ستبيع الكثير 
من ” السيارات ” فى تلك العملية . 


ماذا عن تلك الخطوة فى عملية بيع السيارة عندما يذهب موظف المبيمات للتحدث 
مم مدیره 9 إنهم فى العادة يناقشون الاستراتيجية › ويحاولون معرفة الطريقة التى 
تجملك تزيد من عرضك › وعندئن يخرج المدير ويوضح لك السبب فى أن عرضك 


منخفض للغاية . ويصبح هذا الشخص المسئول هو الشخص الذى يستطيع إتمام 
الصفقة ؛ وفى المادة يفعل ذلك . والدرس الذى تستفيده هنا ء آنه قد یاعد علی 
عملية البيع أن تشرك مساعداً لك فى تلك المملية . 


تقديم عروض المبيعات 


بالطبع > من الممكن أن تجدى طريقة موظف مبيعات السيارات فى مواقف 
معينة فقط . حيث إنه فى الغالب تكون الطريقة الأكثر تخصصا هى المطلوبة › 
وتقديم عروض المبيعات هى الطريقة المثالية والتى تعتبر عملية من خمس 
مراحل : 


تكوين علاقة . 

تقدیم الوضوع أو المنتج 

طرح أسئلة على العملاء لعرفة ما يحتاجون إليه . 
إبراز الفوائد . 

طلب إنجاز الصفقة . 


Om 
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وبينما تبدو العملية سهلة › فإن ما يجعلها تجدى هو تقديم العرض . عليك 
تنظيم عرضك وإعداد عملية البيع . والتفكير فى الأهداف الممكنة . ويعد تكوين 
العلاقات فى البداية هو أهم جانب فى تقديم العروض . وهذه طريقة سهلة 
لتكوين تلك العلاقة : فى أثناء الدقائق القليلة الأولى من تقديم عرضك › اسأل 
الجمهور / الحضور بعض الأسئلة التى يستطيعون الإجابة عنها بسهولة . فتلك 
المخادثة تحقق التقارب سريعا ‏ وخلال العرض > تأكد من أخذ الكثير سن 
املاحظات » والإنصات › ومقابلة السلبية بالإيجابية . ويجب أن يكون شعارك 
هو + * يوخ حل انها > وأخيرا > آطلب نجار العف . وقد تكرن بلرة 
لطيغة كقولك : “ حسنا » كيف سنواصل ؟ ” أو ريما تكون أكثر حدة » فهذا 
يعتمد على أسلوبك وعلى طريقة سير عملية تقديم العروض . 


إليك طريقتين رائعتين لإبرام اية صفقة فى نهاية عملية تقديم المروض : اولاً : قدم 


حافزاً لدقيقة واحدة . إذا كنت تريد فمل هذا اليوم فإننى ساسمح بساعة 
إضافية من وقتى مجاناً .انيا : قدم ضماناً برد المال بنسبة 21۰ 


خدمة العملاء 


إن " خدمة العملاء الرائعة ” هى شىء نسمع عنه جميعاً » وهى شىء يعنى 
بالنسبة للعديد من المشروعات الصغيرة التملق بالخدمة الكاذبة › ولكنها بالثل 
شىء يدرجه القليل من المشروعات الصغيرة بشكل حقيقى فى تعاملاته 
اليومية . وبالطبع فإنهم يحاولون معاملة عملائهم بشکل طیب > ولكن الأمر ليس 
كذلك . فبالنسبة لبعض النقص فى خدمة العملاء الحقيقية يكون السبب هو أن 
عقلية المشروع تكون محمومة للغاية مما يجعل الموظفين مندفعين بدرجة تجعل 
من المستحيل عليهم بذل جهد إضافى مع العملاء . وبالنسبة للبعض الأخر فهى 
ليست مهمة . إلا أن تقديم خدمة رائعة للعملاء يعد أحد هذه الأشياء التى 
يمكنك القيام بها والتى قد تميزك عن منافسيك وليس من الضرورى أن تكون 
مكلفة أو مرهقة . وبتطبيق القليل من التغييرات › فإنك قد تلحظ زيادة فى 
البيعات وزيادة فى ولاء العملاء . 


البيعات الاستثنائية وخدمة العملاء الثلى 4۹ 


نك فتك مقي مير ء فان وجود فيل رة يشترى منك قهوة مرة 
: ل والآخر أمر لطيف ولكن ليس متميزأً . ويكون نصيبه فى 
عائدك السنوى هو حوالى خمسة دولارات . ولكن ماذا لو كان هذا العميل يتردد 
عليك ثلاث مرات فى الأسبوع ؟ فإذا كان ينفق ولو حتى عشرة دولارات أسبوعياً 
فى متجرك › فإن ذلك يترجم إلى ٥۲١‏ دولارا فى العام › فالعميل الدائم هو 
أغلى عميل لديك ولا يكلفك الأمر الكثير لتحافظ عليه . 
ولكن ما يتطلبه الأمر هو خدمة العميل . فلكى يتردد الناس على مشروعك 
ثلاث مرات ابوا فى العام الواحد › أو لکی يصبحوا عملاء دائمين من أى 
نوع )> يجب ان يشعروا بالترحاب والتقدير . وخدمة العميل تعنى أنه يجب أن 
یعامل بتقدیر کفرد وأن يعامل باحترام » وأن يجد التعامل فى متجرك سهلا 
ةا . فإن عميل المقهى ت تتم مكافأته لتأييده لك بأن تقدم له الجيد من 
الطعام والقهوة وأن تحییه بوجه بشوش وأن تعرف اسمه » وطبقا 
ل “ شيشيل ليوبويف ” مؤلف كتا How to Win Customers and Keep Them for Life‏ 
فإن ” مستويات المبيعات الرائعة »› والاستراتيجيات التسويقية الفعالة › والإعلان 
الجيد جميعها من الممكن أن تکون أدوات مهمة للغاية لجذب الانتباه . وربما 
تقنع الناس بأن يصبحوا عملاءك . ولكن الاحتفاظ بالعملاء لفترة من الوقت 
يعتمد على مدى جودة مكافأتك لهم 2 


هل تريد أن تمرف كيف يتعامل موظفوك مع عملائك عندما لا تڪون متواجداً 


بالعمل ؟ استأجر متسوقا غيرمعروف لبم ؛ فإنه سوف ياتى إلى متجرك › 
اويتسوق ویشترى » ومن ثم يسرد لك ما لاحظه . 


وإذا أصبحت خدمة العملاء الرائعة جز من ثقافة مشروعك › فإن مشروعك 
سيكون الأفضل لتلك الخدمة . وأنت تعرف أحد تلك المتاجر ألذى يكون فيه 
شعار : " نحن تحب عملاءنا ! " أكثر من مجرد شعار أجوف . فهذه 
الشروعات الصغيرة تعاملك بشكل جيد بل واستثنائی وأنت تستمتع يتلاك 
التجربة . وليس من الصعب أن تحول أى مشروع صغير إلى ذلك النموذج 
الأصلى » ولكن ما يتطلبه الأمر هو الالتزام . وينبغى أن يصبح تعليم الوظفين 


Fe.‏ الفصل التاسع والعشرون 


كيفية التعامل مع العملاء بشكل لائق جزء! من تدريبك الأساسى والستمر 
ومدعوما بشكل يومى . ومن بين الأشياء الأخرى التى قد تفكر فى القيام بها ما 
یلى : 


ه كافئ نجوم خدمة العملاء . فكر فى أن يكون بمطعمك لوحة شرف فى الردهة 
تحمل أسماء امضيفين والمضيفات الذين تمكنوا من حفظ “ مائة اسم من أسماء 
العملاء " . وتقدم شركة ” لینز کرافترزر ” مكافات لوظفيها عند وجود خدمة 
عملاء متميزة . 

٠‏ استالع آراء العملاء اطلب من عملائك مردودا بشأن خدمة العملاء لدى 
مشروعك » وكيفية تحسينها . ووزع استطلاعات للرأى وتعرف على ما 
N N OE‏ ليست 
مجرد قول نعم أو تسلم الشكاوى › ولكنها أيضأ تعنى أن تجعل مسن 
مشروعك أفضل مكان يستطيع أن يلبى احتياجات عملائك » والحصول 
منهم على مردود يعد إحدى الطرق السهلة لفعل ذلك . 

© ما عليك سوى قول نعم . كلما أمكن » افعل ما يطلبه منك عملاؤك . فإن قول 
” نعم ” يحافظ على ترددهم عليك . 


سوء خدمة العملاء 


بالثل > كما أن هناك طريقة للتعامل مع العملاء بشكل لائق > هناك أيفاً 
طريقة e‏ بشکل سییٰ »› وکثیرا جدا يتسلل ما أطلق عليه 
" سوء خدمة العملاء ” . ولذا فإاليك الوصايا الخمس الخاصة بسوء خدمهة 
العملاء : 


.١‏ لا ينبغى أن تفضل اكامات الهاتفية على قضاء حاجة العملاء الحقيقيين . كم مرة 
حدث لك هذا ؟ حيث تنتظر فى طابور فى مكان ما › وتصل للمقدمة 
ويحين دورك » وعندئذٍ يرن جرس الهاتف فجأة ويصبح الشخص المتحدث 
عبر الهاتف فجأة أهم منك . فإن الأشخاص الحقيقيين الذين يزورون 
مشروعك بشكل شخصى هم تقريبا أكثر أهمية من المتصلين عبر الهاتف › 


البيعات الاستثنائية وخدمة العملاء الى ۳١‏ 


تأكد من أن موظفيك يعرفون ذلك وأنهم يعرفون كيف يتعاملون مع العملاء 
الذين يقابلونهم وجها لوجه بالاحترام الذى يستحقونه . 

لا ينبغى أن تصبح كثير الرفض . هل تتذکر “ جامبی ” ؟ لقد کان لدیه صدیيق 
یدعی ” الرافض ” . ومهما کان ما تقوله له » ومهما کان ما تطلبه منه فإن 
رده الدائم کان كلمة “ لا ” ! أيبدو ذلك مألوفاً لك ؟ وبالنسبة للكثير جدا 
من الوظفين فإنهم يستعرضون عضلاتهم من خلال الرفض . وهذا يمنحهم 
إحساسا بالقوة . ولكن الموظف كثير الرفض هو موظف يمثل مشكلة . ومشل 
هذه النوعية من الموظفين هى التى تغضب العملاء الساخطين بالفعل والتى 
تحول العملاء الحاليين إلى عملاء سابقين . 

. لاينبغى أن تكون مفسراً متشددا للقوانين الخاصة . فى القانون › يعد الغفسر 
امتشدد هو الشخص الذى يقول بأن القوانين والسياسات لا تتطور 1 وأن 
الستند يجب أن يسر بحزم كما هو مكتوب » وبينما يعد هذا جدلأً قانونيا 
صحیحا › فإنه يؤدی إلى دي ۾ عملاء سيئه . وأحيانا یکون انگ اختيار 
هو أن تنحى السياسه جانا وأن تقدم استثناء . فإن العميل سوف يتذكر لك 
ذلك » ولن يتضرر مشروعك من هذا . 


فى مطمم " أوت باك ستوك هاوس " ؛ إذا لم يمجبك شىء › فإن المضيف أو المضيفة 
يستطيع إصلاحه دون الرجوع للمدير . ويستطيع أن يقدم لك مشروبا مجانيا › أو يمد 


لك وجبة أو يتخذ آية إجراءات أخرى مماثلة ليتأاكد من أنك سميد . وفى هذا 
اللطعم » تمد تنحية اللوائح لإسماد المملاء هى القاعدة وليمست الاستشاء . 


: لا ینبغی أن تكون لديك سلوکیات سيئة سيئة . لا ينبغى أن يشكرك عملاؤك › وإنما 
ینبغی أن تشکرهم انت . فان السلوكيات الهذبة واللطيفة الدائمة تحدث 

ثرا كرا فى خلق انطباع طيب عن مشروعك لدى العملا . 

. ينبغى أن ترحب بالشكاوى . يعد الحصول على مردود من عملائك - سواء كان 

إيجابياً أو سلبياً - أحد أهم الأشياء قيمة التى يمكنك الحصول عليها من 

مشروعك . وفى دراسة لإدارة امشروعات الصغيرة » وجد أن نسبة 

خمسة وتسعين بالمائة من العملاء المستائين قد يتعاملون مرة أخرى مع أى 


o۲‏ الفصل التاسع والعشرون 


مشروع إذا تم حل مشكلاتهم بسرعة وبشكل مرض . ولذا فإن حل مشكلة 
العميل هو وظيفتك » ختى إن كنت لا تتفق معه فى شكواه . 


وعندما تتلقى شكوى » فإن أول شىء يجب أن تفعله هو أن تسأل العميل عن 
الطريقة التى يفضل أن تُحل بها المشكلة وأن تحلها بتلك الطريقة إذا كانت 
ممكنة . وإذا أردت إعادة مال » فإنه فى العادة يكون من مصلحتك أن تحترم 
ذلك المطلب . وإذا تورط أحد الموظفين فى نزاع » فاسترجع المشكلة فى ذهنك 
وأعد تدريب الموظف إذا لزم الأمر . وإذا كنت على يقين من أن مشروعك ليس 
على خطأ › فاعتذر للعمیل أو قدم له شیئا لتهدئته ووضح له کیف یمکنه تجنب 
الواقف المشابهة فى المستقبل . 


اهتم بعملائك » وسوف يهتم بك عملاؤك . 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الثلاثون 
چ 
اختيار حف الامتيازالمناسب 


اعمل بمشروع جاهز لصالحك › ولا تؤسسه بنفسك . 


- رای ڪروك '. مؤسس أول حق 
امتياز لمطاعم ˆ ماڪدونالدز ' 


إن بدء مشروع تجارى من الصفر يشبه طهى الخبز من البداية . فإن الأمر 
يتكلف منك التجربة والخطأ والعديد من العمليات الفاشلة قبل أن تعرف الشىء 
امناسب من غيره » ومن ناحية أخرى فإن بدء مشروع تجارى من خلال شراء 
حق امتياز يشبه الحصول على وصفة طهى جيدة وصحيحة منذ البداية › ولأن 
صاحب الامتياز الأصلى قد قام بخبز بعض قطع الخبز بشكل سيئ وتعلم كيف 
يتجنب تكرار تلك الأخطاء » ولأن مرحلة التجربة والخطأً قد تعامل معها 
شخص آخر بالفعل » ولأنك سوف تشترى - من بين أشياء أخرى - الخبز 
والحكمة » فإن شراء حق امتياز يقلل بشكل كبير حجم المخاطرة التى ينطوى 
عليها تأسيس أى مشروع . فهناك فرصة ضعيفة لتحرق خبزك › وفرصة أقوى 
لصنع بعض العجين الطيب عندما تشترى حق امتياز لشروع . 


اساسيات حقوق الامتیاز 


هناك مزايا وعيوب عند شراء حق امتیاز › لنتأمل كلا منها . 
و م ل 


۳٦‏ الفصل الثلاٹون 


مصطلح حق الامتياز : مانح الامتياز هو الشركة التى تقدم اسعها ا 


إلى المشترى أو الحاصل على الامتياز . ويسمى المشروع الذى يشتريه الشخص 
الحاصل على الامتياز باسم حق الامتياز . 


ا مزايا 


ربما یکون أفضل جزء فى شراء حق الامتياز هو أنك د NTE.‏ تمت 
تجربته بالفعل . وإليك الطريقة ة التى من المفترض أن يعمل بها لنقل إن فى 
مكان ما نشا بض أصحاب الشروعات مشروعا تاجحا يغتقدون بانكانية إنشاء 
نسخة طبق الأصل منه » كما أن الأسباب والوسائل التى أدت إلى نجاحهم من 
المكن تنظيمها وتعلمها . ولذا قلل أصحاب المشروع من نجاحهم إلى خطة تسير 
خطوة بخطوة . فهذا النظام وهذا النموذج من المشروعات يسمى حق الامتياز . 
والفكرة هى أنك إذا فعلت ما فعلوه » فإنك ستحصل على نفس النتائج التى 
حصلوا عليها . ومن ثم فإن حق الامتياز الجيد هو طريقة نظامية لإدارة مشروع 
بأن تفعل الأشياء على غرار طريقة مانح الامتياز وأن يسمح لك باستخدام اسمه 
وشعاره ونظامه › وهكذا . فإن الفائدة الأولى التى تعود عليك من ثراء حق 
الامتياز هو أنك من الناحية النظرية تقلل من حجم مخاطرة الفشل ›» حيث إنك 
تشتری نظاما مجربا بالفعل . 


لتمرف المزيد » تصفح موقم الجمعية الدولية لحقوق الامتياز وهو : 


www.franchise.org 


إلا أن تقليل حجم المخاطرة مضمون فعلا إذا اشتريت النظام المناسب . 
وليست جميع حقوق الامتياز متماثلة » ولذا فعليك أداء ما يجب عليك قبل أن 
تشترى أى حق امتياز . وهذه النضيحة مكررة عدة مرات خلال هذا الفصل › 
ولكنها تستحق التكرار وهى : إن أفضل شىء يمكنك فعله قبل أن تثترى أى 
حق امتياز هو أن تتحدث إلى أشخاص لديهم بالفعل حق امتياز . واعرف مدى 


اختيار حق الامتياز المناسب oY‏ 


حبهم للنظام ولانح الامتياز . وحاول معرفة مقدار امال الذى ربحوه ( على عكس 
ما قد يزعمه مانح الامتياز ) » واستكشف إذا ما كانوا يرغبون فى الاستشار فى 
هذا النظام مرة أخرى » واعرف ما يعرفونه الآن . 

الشىء الجيد الثانى فى شراء حق الامتیاز هو أنه ي ينبغى أن تكون لديك وفرة 
من وسائل الساعدة . ويصيع رای كروك " هذه الجملة بشكل حسن : ربما 
تكون فى مشروع لصلحتك » ولكن فى حال شراء حق امتياز فإنك لا تخاطر 
بنفسك فى المشروع وخيت أنك عتذها قدا مشروغا مج الضغر قاتا تکون 
a‏ » وعندما تبداً ۳ شراء حق امتیاز »› فان مانم الامتياز يكون اجا 
( أو یت ينبغى أن يكون متواجدا ) لمساعدتك على تحقيق تحقيق النجاح . فإنه يقدم خبرته 

فی الکثیر من المجالات . والنظام الجيد فى ای حق امتياز يدربك لتصبح رجل 
أعمال ناجحًا . وعلاوة على ذلك »› فقد يكون هناك أشخاص آخرون من 
الحاصلين على حق الامتياز تستطيع أن تتعلم منهم وتعمل › وينبغى أن يكون 
هذا أيضا مصدرا رائعا . 

والفائدة الأخيرة لشراء حق الامتياز هو أنك ستحصل على المساعدة فى 
الإعلانات والتسويق » وفى ظل أنظمة حقوق الامتياز الضخمة » سوف تحظى 
بفائدة حملتهم الإعلانية على النطاق القومى . 


العيوب 

بينما تبدو مزايا شراء حقوق الامتياز بارزة › فإنه لا يجب التقليل من شأن 
العيوب »› والعيب الأول هو أنك من الممكن أن تتكلف الكثير جدا لشراء أى حق 
امتياز ؛ لأنك عندما تشترى حق امتياز لشركة فإنك تشترى إسمها وشعارها 
وشهرتها وخبرتها ونظامها وتدريبها . وقد يتكلف ذلك كثيرا » وخاصة فى 
حالة الشركات الكبرى الشهيرة . وعلى الرغم من أن معظم تلك التكاليف منطقية 
تماما »> فعليك أن تعرف أنك إذ ردت شراء اسم شرکۀ فی حق الامتياز › فإنك 
ستدفع لذلك الحق . 

والعيب الرئيسى الثانى لشراء حق الامتياز هو أنه ستكون لديك استقلالية 
أقل كشخص حاصل على حق امتیاز عما لو كنت صاحب مشروع عادى . 
فسوف توافق فى عقد حق الامتياز الخاص بك على أن تدير مشروعك طبقا 


o۸‏ الفصل الثلاڻون 


للنظام › حتی إن كنت لا تتفق معه » فصاحب حق امتياز لمتجر آيس كريم غير 
مسموح له بتقدیم قطع اشن كريم مجانية فى أحد مواسم الصيف إذا لم يوافق 
مانح الامتياز على ذلك . ولأن مانح الامتياز ائتمنك على اسمه وشهرته › فإنك 
من المفترض أن تفعل الأشياء على طريقته . 

وهذا يصل بنا إلى العيب الأخير لحقوق الامتياز » فإنك لن تكون على علاقة 
متكافئة مع مانح حق الامتياز . فان طبيعة اتفاق الشروع > وكذلك العقد الذى 
توقعه » يضعان مانح حق الامتياز فى مركز القوة . وهذا صعب على العديد من 
الحاصلين على حق الامتياز وخاصة عندما يسير شىء بشكل خاطىٰ وهناك 
الكثير من الدعاوى القضائية التى يرفعها الحاصلون على حق الامتياز ضد مانحى 
حق الامتياز والذين يراهم الحاصلون على حق الامتياز مغالين ومستبدين . ولكن 
هناك الكثير من مانحى حق الامتياز الذين يسهل التعامل معهم . 

وتذكر أن هناك مانحى الامتياز الجيدين والسيئين › ولذا فإنه من مصلحتك 
الكبرى أن تجرى الكثير من البحث حتى يستريح قلبك وتطمئن بأن الشركة التى 
تقرر الدخول معها فى شراكة هى شركة جيدة . 


البحث فى حقوق الامتياز 


وعندما تبدأ فى تحليلك لحقوق الامتياز فابدأ على النطاق العا مى ثم ضبُق 
تحليلك على المستوى المحلى . وابداً بالبحث فی حقوق الامتياز المتاحة عاليا 
لأنه ربما يكون هناك حقوق امتياز مناسبة لك تماما > وذلك فقط إذا بدأت س 
التفكير على نطاق . وبعد ذلك ضيق خياراتك على حقوق الامتياز التى 
تحوز إعجابك وتعتقد تعتقد أنها قد تنجح فى منطقتك . 

وابدأ بالحصول على نسخة من كتيب حقوق الامتياز أو ادخل على شبكة 
الإنترنت وتصفح الموقع الإلكترونى : www.FranchiseHandbook.c0m‏ . 
وكتيب حقوق الامتياز هو عبارة عن دورة ضرورية ربع سنوية تضم قائمة بمعظم 
حقوق الامتياز ومجالاتها وتكلفتها . 

احضر سا لحقوق الامتياز فى منطقتك . وهذا يعقد بشكل دورى ي 
ويوجد بكتيب حقوق الامتياز قائمة بالعديد من تلك المعارض . إلا أن المشكلة فى 


أی معرض لحقوق الامتياز هى انه يوجد القليل فقط من بين الاف حقوق الامتياز 
امتاحة فى مثل تلك المعارض . ولكن حتى إذا كان الأمر كذلك › فإن ذلك 


لحقوق الامتياز : 


ما إجمالى الاستثمار المطلوب ؟ 
هل يقدمون تمويلا ٩‏ 


ما نوعية التدريب والدعم التى يمكنك توقمها ؟ 

ما نوعية الإعلانات التى يقومون بها ؟ 

هل هناك بمض الحاصلين على حقوق الامتياز الحاليين الذين تستطيع 
التحدث معهم ٩‏ 


وبعد البحث فى حقوق الامتياز على الستوى العالى » ضيق اختياراتك إلى 
عدد قليل من الصناعات التى تعجب بها كثيرأ والتى تبدو الأقرب للنجاح . فما 
حقوق الامتياز التى تتلاءم معك ومع مهاراتك واهتماماتك والتمويل الضرورى 
بشكل أفضل ؟ وهل من الواضح وجود سوق لهذا النوع من المشروعات فى 
منطمَتك ؟ 

ويمجرد أن تضيق اختياراتك فابدأً فى الاتصال بتلك الشركات المانحة لحقوق 
الامتياز والتى تعجبك کثیرا واطلب معلومات منها . وتصفح المواقع الإلكترونية 
الخاصة بها . ولا تعتمد فقط على تلك المواد وحدها لاتخاذ قرارات . حاول 
ا إلى أصحاب امتياز الشركات التى تعجبك ا وتحدث معهم . وأهم 

شىء تستطيع القيام به فى هذه العملية هو أن ت تتحدث إلى صاحب امتياز حالى أو سابق . 

فان بمقدوره أن يخبرك بالشركات التى تحب أن تعمل معها »› وبما يجب أن 
واک دای وج الو 


۳۹۰ الفصل الثلاثون 


ما يجب البحث عنه ؟ 


بالطبع › اتك تحتاج حق امتیاز يکون فخا ويا فهذا شىی؛ مؤکد . 
وبينما لا يمكنك الحصول على ضمان بذلك 6 هتاك بض السات انی تع 
بها شرکات حقوق ق الامتياز الناجحة مزا ( وینبغی أن تعرف 


ه ما إذا كان هناك دعم كاف . إن أفضل أنظمة حقوق الامتياز هى الأنظمة التى 
یری فيها مانح الامتياز علاقته بصاحب الامتياز على أنها شراكة . ويصيغ 
" ستيف راينموند " الرئيس السابق لشركة مطاعم " بيتزا هت ” هذا الأمر 
کالتالى : " إن أصحاب حقوق الامتياز ينجحون بمقدار نجاح الشركة الأم › 
والشركة الام تنجح بمقدار نجا اح أصحاب حقوق الامتياز ” . وهذا هو التوجه 
الذی يجب أن تلحظه . وقد يعنى الدعم عدة أشياء : الزيد من المساعدة 
خلال الأوقات العصيبة › والتواصل الجيد طوال الوقت › والتدريب الفائق 
والواد الجيدة . وقد يساعدك مانح حق الامتياز على اختيار موقع 
لشروعك › والتفاوض بشأن عقد الإيجار › وتمويلك بالتكاليف اللازمة 
أو يقدم لك خدمات أخرى > والدعم هو التوجه الذى يوضح أن نجاح مانح 
الامتياز متوافق مع نجاح صاحب حق الامتياز . 


ما نوع الدعم الذى ينبغى أن تتوقعه ؟ هذا هو الواقعى 


الإعلان على المستويين المحلى والقومى . 

الحصول على الدعم والمردود من مندوب ميدانى . 

کتیبات استخدام محدئثه باستمرار . 

التدريب المستمر لك ولدرائك . 

وسائل الاتصال : الرسائل الإخبارية » وشبكات العمل الداخلية › 
والرسائل الإلكترونية هى أكثر تلك الوسائل شيوعا . 


اختيار حق الامتياز الناسب ۳٦۱‏ 


الإعلان هو السر . لا تعتمد جميع حقوق الامتياز على الإعلان » ولكن هناك 
اقتناعا كافيًا بأن هذا يعد ميزة مهمة . يجب أن يأتى العملاء الجدد من أى 
مکان » وسوف يساعدك نظام حق الامتياز الناجح على جذب هؤلاء العملاء 
الجدد من خلال حملته الإعلانية . 

مرونة مانح الامتياز . تكمن طبيعة حقوق الامتياز فى أن هناك عمليات 
وإجراءات يجب اتباعها . وهذا النوع من الأتساق هو الذى يجعل حقوق 
الامتياز جذابة » حيث يعرف العملاء ما يتوقعونه . وبينما يعد هذا شيئا 
جیدا > فإن صرامة حقوق الامتياز لا تعد كذلك . فإنك تحتاج إلى مانح 
امتیاز يتفهم أن الإبداع والاستقلالية يعدان جزء! طبيعيا لدى رجال 
الأعمال » حتى إن كان المشروع الذى يعملون به هو حق امتياز . ويعرف 
مانحو الامتياز الجيدون أن الحاصلين على حقوق الامتياز هم فى الغالب 
الذين يأتون بأفكار عظيمة . فإن “ جيم ديليجاتى ” وهو أحد الحاصلين 
على حق امتياز لطاعم ” ماكدونالدز ” هو الذى ابتكر مطاعم ” بيج ماك " 
عام ۱۹٩۸‏ . فتجنب مانح الامتياز المتشدد . 

استثمار مانح الامتياز . إضافة كما سبق › ينبغى أن يكون مانح الامتياز ا لمرن 
متطورا فى نفس الوقت . فإن الأذواق والقيم تتغير » ولكن لا تتغير جميع 
حقوق الامتياز » ابحث عن نظام امتياز يستثمر الال فى البحث المتطور › 
ودائما ما يخبر عن المنتجات والأفكار الجديدة . 

تمتع مانح الامتياز بسمعة جيدة . إن بحث الأمر مع أصحاب حقوق لامتياز 
السابقين والحاليين يفيد بالطبع > ولكن لا تتوقف عند هذا الحد . أجر 
بحثا عبر الإنترنت . واذهب إلى المكتبة وابحث عن أية مقالات تدلك على 
مانح الامتياز الذى تود التعاقد معه . واتصل بالهيئات الختصة الفيدرالية 
لتعرف إذا ما كانت لديها أية شكاوى ضد مانح الامتياز . 

أن يكون عدد حقوق الامتياز للمشروع ضخما إلى حد ما . يعد العدد الضخم لحقو 
الامتياز علامة طيبة › a‏ 
مانح الامتياز لديه مشروع ناجح وقوى . وهذا لا يقتضى أن تكون حقوق 
الامتياز الجديدة ذات الوحدات القليلة شينا نا > ولكنها فقط أقل تجربه 
ا . فإن حق الامتياز الصغير والجديد ينطوى على قدر أكبر قليلا من 


۳۲ الفصل الثلائون 


المجازفة » وأحد أهداف شراء حق الامتياز هو أن تقلل عامل المجازفة 
والخاطرة . 

© أن یکون مانح الامتياز صديقا ودودا لصاحب الامتياز . يعد شراء أى حق امتياز 
استثمارا طويل المدى › لذا تأكد من أن مانح الامتياز شخص يسهل التعامل 
معه . 


حدد خيارانك 


OG O OR 
ا أو ا‎ 
e a تحصل على إجابات مناسبة لكل سؤال لديك . وكون‎ 
وما إذا كان متسقاً معك . فإن آخر شىء ترغب فيه هو أن‎ > E 
تستثمر الكثير من الال وتلتزم التزاما انا طویل المدى ت مانح امتیاز تختلف‎ 
قيمة وطريقه عمله عن فيمك وطريقه عملك . وأخيرا » عليك فى هذا الاجتماع‎ 
امبدئى أن تحصل على النشرة الرسمية لعروض حقوق الامتياز . وسوف يرد‎ 
. الحديث عنها تفصيلا فيما بعد‎ 


ما يجب السؤال عنه 


e a 
CS ELS Sa ES الامتياز » ينبغى أن يكون لديك‎ 
اتاک ریا کون تخس > وسا کن س للت ون‎ a 
عوك اى وا ع حت فار لخر انها فر الت الى بجي ان‎ 
تكون فيه حكيما ومتعقلا » أى تكون » حسنا » رجل أعمال . وسوف يجب‎ 
: عليك استکشاف ما یلی‎ 


اختيار حق الأمتياز الناسب 1۳ 


۾ التكلفة الإجمالية التى سيجب عليك دفعها وعن أى شىء ومتى . هل 
التمويل متاح ؟ إذا لم يكن كذلك » فهل لدى مانحى الامتياز علاقة مع ای 
دائن تستطیع التحدث معه ؟ 

ه هل سيجب عليك شراء عقار ؟ وهل سيساعدونك على إيجاد موقع ؟ وهل 
يقدمون تصميما معماريا لبناء التجر ؟ وهل لديهم اتاق مع مقاولين تستطيع 
العمل معهم ؟ 

ه ما نوعية الأجهزة المطلوبة ؟ هل ستقوم بشرائها أم باستئجارها ؟ وما 
متطلبات ا مواد الخام المبدئية والمستمرة ؟ ومن المورد ؟ 

ھ ما مدی امتداد برنامج التدريب الخاص بهم ؟ ما مدة التدريب المبدئى › 
وأين سيتم > وما أوقات المتابعة ؟ 

ه مانوعية الدعم الإعلانى والتسويقى الذى يقدمونه ؟ وما تكاليف 
الإعلانات ؟ 

ه ما نوعية برنامج البحث والتدريب الخاص بهم ؟ 

ه ما طول مدة اتفاق حق الامتياز المبدئى › وما طول مدة التجديد » ومن الذى 
يملك قرار التجديد ؟ وهل يمكنك بيع حق الامتياز الخاص بك أو التنازل 
عنه إذا رغبت فى ذلك ؟ 


عليك ان تسال ايضاً عن مقدار امال الذى يمڪنك ان توفع ريحه بشڪل منطقى 
. ولكن لا تاج إذا قالوا إنهم لا يستطيمون إخبارك بذلك . فهذا حقيقى بالفمل . 
فلو قالوا مثلاً : سوف تريح ثمانين ألف دولار فى العام " » ولم تربح ذلك المبلغ ؛ 


فماذا إذن ؟ ريما ترفع ضدهم دعوى قضائية . ولذا فإن ممظم مانحى حة 
الامتياز قليلو الكلام بشان الريح المتوقم . إلا أنك تستطيع جمع تلك المعلومات 
خلال فترة البحث الذى تجريها عندما تلتقى أصحاب حقوق الامتياز الآخرين . 


نشرة حقوق الامتياز 
فى الاجتماع الشخصى الأول الذى تتم فيه مناقشة عملية شراء حق 
الامتياز » أو على الأقل قبل عشرة أيام من توقيع أى عقد امتياز يتطلب أن 


۳٤‏ الفصل الثلائون 


يدفع صاخب السار نان > یجب علی مانم الامتياز قانونياً أن يقدم لصاحب 
الامتياز المتوقع نشرة خاصه بحق الامتياز « وهذه الدورية تحتوی على معلومات 
مفصلة عن حق الامتياز والغرض منها هو أن تمنحك فرصة لكى تعرف المزيد عن 
حق الامتياز وأيضا لتتخذ قرارا عقلانيا . 


لايجب أن تحصل فقط على نشرة حق الامتياز قبل عشرة ايام من توقيع اية 
عقود ؛ ولكن يجب أيضا أن تحصل على نسخة من جميع العقود على الأقل قبل 
خمسة أيام من التوقيع . 


وعلى الرغم من أن نشرة حق الامتياز تكون مكتوبة بلغةه عويصهة غير 
مفهومة » فأنها بطريقه أو بأخری بها ثروة من العلومات القيمة . ويوجد بها 
ثلاثة وعشرون بندا أساسيا . وهذه هى البنود المهمة التى يجب التركيز عليها : 


البند الثانى . وهذا الجزء يناقش خبرة وخلفية المدراء والموظفين والمدراء 
التنفيذيين الذين يعملون بحق الامتياز فاعرف معلومات عنهم ! 

البند الثالث . وهو يفحص التاريخ القانونى لانح حق الامتياز وكذلك 
الأشخاص الذين ورد ذكرهم فى البند الثانى . وكن يقظا بشأن الدعاوى 
القضائية الخطيرة › أو الإجراءات التنظيمية القانونية الخاصة بااهيئات 
الحكومية . وكن يقظاً بشكل خاص للدعاوى القضائية التى يرفعها أصحاب 
حقوق الامتياز ضد المانحين . 

البند الرابع . سوف يقوم هذا الجزء بسرد أية إفلاسات خاصة با لمشروع أو 
الأشخاص الذين ورد ذكرهم فى البند الثانى . 

البنود الخامس والسادس والسابع والعاشر . هنا تستطيع اكتشاف الالتزام 
الالى » فمن الممكن أن تجد هنا تكاليف حق الامتياز › والعائدات المستثمرة › 
وإجمالى الاستثمار الذى يمكن تقديره . ويناقش البند العاشر إذا ما كان 
التنونل فمكنا . 


اختيار حق الامتياز المناسب ۳ 


البند الحادى عشر . وهذا الجزء مهم . فإنه يناقش التزامات مانم الامتياز 
تجاهك » کالتدریب وخلافه . 

البند التاسع عشر . وهذا الجزء لا يفرضه القانون » ولكن إذا كان موجوداً 
فإنه سوف يناقش الأرباح المتوقعة . 

البند العشرون . وهو أيضا مهم > فهذا الجزء يناقش بالتفصيل عدد 
أصحاب حقوق الامتياز الذين انضموا أو تركوا النظام مؤخرا › والشىء الهم 
أيضاً أن هذا الجزء يسرد أسماء الأشخاص والعناوين وأرقام الهاتف الخاصة 
بأصحاب حقوق الامتياز الحاليين والسابقين . وهذا وحده يجعل نشرة حق 
الامتياز مهمة للغاية . 

البند الحادى والعشرون . وهذا هو الجزء الذى يجب أن تراجعه سن 
محاسب عام مرخص خاص بك » فهنا ستجد تقارير مالية مراجعة عن ثلاث 
سنوات للمشروع . 


التكاليف 

هناك فى العادة أربع تكاليف تقترن بعملية شراء حق الامتياز › التكلغة الأولى 
هى سعر حق الامتياز . وهذا هو ما تدفعه للاستثمار فى النظام » ولكى تستخدم 
الشعارات الخاصة بمانحى الامتياز والحصول على التدريب › وهكذا . وقد يكون 
ثمن حق الامتياز منخفضا كأن يبلغ ۲٠٠١‏ دولار للمشروع الصغير غير المعروف › 
أو ربما يكون ٠٠٠٠١‏ دولار للمشروع الشهور › الثانية : سوف تدفع ضريبة 
مستمرة تقدر بحوالى ثلاثة فى المائة إلى ستة فى الائة من إجمالى المبيعات عن كل 
شهر وذلك لانح الامتياز . الثالئة : توقع أن تدفع تكاليف شهرية أو ربع سنوية 
عن الحملات الإعلانية . 

وعادة ما تكون التكلفة الأخيرة هى التكلفة الأضخم › وهى المبلغ الذى 
ستتكلفه لبناء ا لمتجر ( إذا كان حق الامتياز يعمل فى مجال تجارة التجزئة ) 
وذلك طبقا لتوكيل مان الامتياز . وللمرة الثانية » فإن هذا من الممكن أن يكون 


۳٦‏ الفصل الثلاثون 


مخفا + أو من لمكن أن يصل إل .خمسمائة الف دولار أو يزيد > فلماذا هذه 
التكلفة الضخمة جدا ؟ إليك بعض الأشياء التى قد تضطر لتحمل تكلفتها : 
والمنائع 1 
تكلفة التصميم : قد تحتاج إلى مهندس معمارى ليرسم لك مخططا لتجرك . 
تكاليف البناء : وهذا من الممكن أن يشمل كل شىء بدء! من تشييد البنى 
إلى إعادة التصميم والمناظر الطبيعيهة 
الأجهزة والعدات : قد يتوجب عليك شراء الطاولات والمقاعد والهواتف › 
وأرفف العرض وأجهزة الكمبيوتر والات تسجيل المد . 
جميعها أشياء مطلوبة . 


وقد تشمل التكاليف الأخرى المرتبطة بافتتاح متجرك ما يلى : 


السلع . يجب أن تكدس أرفف العرض لديك بالسلع . 
التأمين . سوف تحتاج إلى راتب للعمال والتأمين على الملكية وأنواع التأمين 


ااخرى. 
منح الامتياز . 


تتنوع التكاليف بشكل كبير باختلاف المشاريع . وتقدر مطاعم " ماڪدونالدز “ 
أن تڪاليف افتتاح مطعم جديد تتراوح فى المتوسط بين ٠٤٠٠٠١‏ دولار إلى 
۰ دولار . وتقدر مطاعم" سب وای آن تڪاليف افتتاح مطعم جديد 


تتراوح فى المتوسط بين 14 دولار إلى 4۰° دولار ؛ فی حین آن مطاعم " 
سيرفس ماستر" تقول إن مطالب رأس المال لديها تتراوح فى المتوسط بين ٠٠٠٠١‏ 
دولار إلى ٥۰۰۰‏ دولار . 


اختيار حق الامتياز الناسب ۳۹۷ 


القرارالنهائى 
لا تر تعب من التكاليف السرودة داع . فان تأسيس مطعم منفرد لديه حق 
ا اقتراحا مرتفع التكلفة » ولكن الأغلبية العظمى من حقوق الامتياز 
ليست مطاعم منفردة . فهناك الاف الخيارات المتاحة بمعنى الكلمة › وإذا 
فعلت ما يجب عليك › فإنك تستطيع العثور على حق الامتياز الذى لديه سمعة 
طيبة › ويقدم عائدا ادلا لاستشعارك » ويعد شيئا مثيرا بالنسبة لك » ويمكنك 
تحمل تکالیف . أتمنى لك حظا طيبا ! 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الحادى والتلاثون 


چ 
أسرار نجاح حقون الامتياز 


إن سر النجاح هو أن تعرف شيئًا لا يعرقه الآخرون . 


"' أرسطو أوناسيس‎ ٠ 


إن إدارة حق امتیاز ناجح > ھی فی الواقع مثل إدارة أى مشروع ناجح « تتطلب 
العديد من السمات والقدرات › وبالتأكيد » فإن العمل الجاد وبذكاء يؤئثر كثيرا ولكن 
هناك بالمثل عوامل مهمة أخرى تدخل فى معادلة النجاح لأى مشروع تجاری . 
وبعضها مثل مهارات البيع الجيدة تعد مهمة بشكل واضح . والبعض الآخر لا يكون 
واضحا تماما كوجود علاقات رائعة بين الموظفين . وفى هذا الفصل » نقدم لك أسرار 
نجاح أفضل حق الامتياز » لتكون ملك يمينك ولتستفيد منها . 


ما تقوله الدراسات 


" فرید بیرنی ” هو رئيس شركة ” دينامك بیرفورمانس سيستمز ” › وهی 
شرکۀ تساعد مانحی الامتياز على اختيار أصحاب حقوق الامتياز الناجحين . 
وقول " بيرنى ” إن مانحى حقوق الامتياز يهتمون اهتماما شدیدا بالعثور على 
مرشحين أقوياء للحصول على حقوق الامتياز ؛ لأن أصحاب حقوق الامتياز غير 
الناجحين يقودون إلى الخسارة الفادحة لانح حق الامتياز » والتسبب فى مشاكل 
فيما يخص معنويات الموظفين › إفساد الحملات الدعائية للمشروع أو الشركة › 


۳۹ 
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بل ومن الممكن الوقوع فى مشاكل قانونية . لذا فإن مانحى حقوق الامتياز يرغبون 
فى العثور وتجنيد أصحاب حقوق الامتياز ممن لديهم أعلى احتمالية لتحقيق 
النجاح . 

وفى مجهود منه لمساعدة عملائه » فإن ” بيرنى ” وأعضاء فريق عمله من 
أطباء علم النفس قد أجروا دراسة لئات الأشخاص من أصحاب حقو الامتياز 
على مدار عدة سنوات فى عدة مجالات صناعية مختلفة › وبطرح أكثر من 
ستمائة سؤال يغطى قدرا ا من التوجهات والسمات الشخصية والمهارات › 
قان الدراسة تحققت من مدى اختلاف أصحاب حقوق الناجحين عن 
غير الناجحين منهم وسبب هذا الاختلاف . ويقول " بيرنى ” : " كان الغرض 
من الدراسة هو إيجاد طريقة لتحديد المرشحين الذين لديهم أعلى احتمالية 
للنجاح » وأيضا تحديد ما إذا كان يمكن التنبؤ بالإنجاز عن طريق الصفات 
الشخصية » وأيضا تحديد طبيعة العوامل الأخرى 


منذ عدة سثوات » اصبحت مدركاً للإحباطات التى تصيب متخصصى حقوق 
الامتياز من التنبؤ بمدى جودة أداء أحد المرشحين للحصول على حق امتياز . فقد 
أخبرنى عملائى . ودعم البحث ادعاءاتهم .أن الشخصية لا بدو ذات تاثير عظيم 


فى التنبؤ بالأداء » ومن الواضح أن هناك عوامل أخرى بجانب الشخصية توثر فى 
العمل هنا . لذا فقد قررت التوصل لممرفة تلاك الموامل الأخرى " . 
فريد بيرنی ° www.franchise-Profiles.c0‏ 


وکانت النتائج واضحة بشكل يغنى عن الكثير من الكلام > وقد كان الشىء؛ء 
امثير الأول الذى اكتشفته الدزاسة هو كما يقول ” بيرنى ” : " إن التوجهات 
يست الشخصية هى فصل ما يكن اتيز من خلال ابا حق الاتياز» فإن 
العتقدات ھی التی تؤدی إلى e‏ . وقد وجدت دراسة ” بيرنى ” . أن 
حقوق الامتياز الناجحة تشترا ك فى العديد من القيم والتوجهات الأساسية 
العروفة . وعلى الرغم من أهمية الشخصية والمهارات بالنسبة لأى حق امتياز › 
فإن تلك العوامل قد اختفت عند مقارنتها بالقيم والتوجهات الصحيحة حيث 
يقول " بيرنى ” : " بداية » لقد اندهشنا إلى حد ما عندما علمنا أن مجموعة 


الهارات الوجودة و ليس لپا أية قيمهة للتنبؤ بالاأداء د امزيد من 

( ذلك الأمر تماما ( ۰ ¢ 2 صاحب حق 
إذن » فما التوجهات والقيم التى تحدث فارقا قد يميز مانح حق الامتياز 

الرائع من العادى ؟ انتظر ؛ لأن النتائج السرودة حسب أهميتها تبدو واضحة . 


.١‏ مانحو الامتياز الناجحون هم الذين يشركون موظفيهم فى إدارة الشروع . ربما 
تكون الحقيقة الأكثر إثارة هى أن الطريقة التى يتعامل بها أى صاحب 
امتیاز مع موظفيه هى أهم عامل فى تحديد نجاح حق الامتياز . وقد وجدت 
الدراسة أن : 


ه أصحاب حقوق الامتياز الناجحون هم الذين يؤمنون حقا بأن موظفيهم 
هم أهم أصول المشروع قيمة » ولا يمثلون عبئا أو تكلغة على المشروع . 

ه يدير أصحاب حقوق الامتياز الناجحون مشاريعهم بأسلوب متعاون 
ولیس مسيطرا أو مستبدا . 

م يعامل أصحاب حقوق الامتياز الناجحون موظفيهم بوقار واحترام . 


وبسبب هذا التفكير الحكيم »> فإن أصحاب حقوق الامتياز الذين يعاملون 
موظفيهم بطريقة لائقة يكون لديهم أقل نسبة فى تغيير العمالة ويتحملون 
تكلفة أقل فى تعيين الموظفين » ويعمل لديهم موظفون أكثر كفاءة » ويخلقون 
جو عمل أكثر سعادة » ومن ثم يجذبون العديد من العملاء الدائمين . ويقدم 
الوظفون السعداء خدمة عملاء جيدة › وهذا بدوره يترجم إلى تحقيق المزيد 
من الأرباح . وعلى العكس » فإذا اعتقد موظفوك أنك أحمق » فهل 
سيستمرون على الطريق لتحقيق السعادة للعملاء ء؟ وإذا لم تساعد موظفيك › 
فلماذا ينبغى عليهم مساعدتك ؟ 
.٣‏ أصحاب حقوق الامتياز متفائلون . عندما تكون لديك نظرة إيجابية للحياة 
عموماً ولحق الامتياز الخاص بك على وجه الخصوص » فإن هذه تعد عوامل 
رئيسية لنجاح أصحاب حقوق الامتياز . وليس من الصعب أن تعرف كيف 
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يترجم هذا التوجه فى الأنشطة اليومية . وإذا كان تقدير موظفيك يجعلهم 
أكثر سعادة » والذى بدوره يجعل العملاء أكثر سعادة »> فان نفس الأمر 
صحيح بالنسبة لانحى حقوق الامتياز امتفائلين الإيجابيين . وتلك الإيجابية 
تنقى جميع جوانب المشروع › وتنير الطريق لكل شىء وكل شخص له 
علاقة با مشروع . 

۳. أصحاب حقوق الامتياز الناجحون مستقلون إلى حب ما . بالتأكيد » تعد طبيعة 
علاقة مانم حق الامتياز بالشخص الذى يحصل عليه علاقة لا تكون فيها 
الاستقلالية ميزة أساسية › ولكن الأمر امثير للدهشة هو أن أكثر أصحاب 
حقوق الامتياز نجاحا هم فى الواقع الذين يتمتعون بالاستقلالية إلى حد ما 
ولديهم أفكار يجربونها ويفكرون لأنفضسهم ويتخذون قراراتهم بأنفسهم . 
وأفضل أصحاب حقوق الامتياز هم الذين يحققون التوازن باتباعهم للنظام 
وفى نفس الوقت اتصافهم بسمات رجال الأعمال › فالتوازن هو كلمة السر . 
والخبر السار هو أنه لا يجب عليك أن تكون نسخة طبق الأصل من أية 
رک کون صاحب حح بقار ناحا . 

.٤‏ أصحاب حقوق الامتياز الناجحون جيدون فى المبيعات والتسويق . وهذه الصفة 
مرتبطة بعامل الاستقلالية . فإن أصحاب حقوق الامتياز الأكشر نجاحاً لا 
ينتظرون فقط ظهور أى مشروع › أو ينتظرون مانحى الامتياز لإطلاق حملة 
تسويقية جديدة . إن أصحاب حقوق الامتياز الأكثر نجاحا يعملون بجد 
يصبحوا رجال أعمال مشهورين . كما يتعلمون حيلا تسويقية جديدة 
ويجربونها › ويتعاملون بطريقة ودية ويبيعون › ويكونون شبكه عمل 
ويبيعون المنتجات التى تحقق أعلى العائدات . وهم يعرفون أن المبيعات لعبة 
يستمتعون بها . 

وأفضل أصحاب حقوق الامتياز هم الذين يخلعون عنهم قبعات المدراء ولا 
يتوقعون من موظفيهم إنجاز جميع عمليات البيع » فتجد أصحاب حقوق 
الامتياز الرائعين متواجدين فى المتجر للتحدث مع العملاء وطرح الاقتراحات 
وإنجاز الصفقات ويعرفون أيضا أنه إذا کان لديهم " توجه فى البيعات " 
فإن هذا التوجه سينتقل لوظفيهم أيضا . 


أسرار نجاح حقوق الامتياز ۳۷۴ 


كل هذه الصفات ليست فقط مجرد توجهات غير مخطط لها ولكنها أيضا 
معتقدات تخلق التصرفات التى تدعم النجاح والبيعات . 

0. أصحاب حقوق الامتياز الناجحون اجتماعيون . إن العمل التجارى هو لعبة 
تجارية › وأفضل أصحاب حقوق الامتياز يعرفون ذلك . وعلى الرغم من أنه 
لا يمكنك فعلا أن تكون منطوياً على نفسك أو منبسطا › فإن كونىك منبسطا 
أو اجتماعيا ؤر بشكل سار غلى المخصة النهائية .حيبت يبك 
اموظفون بشكل أفضل » وتقوى علاقاتك بالعملاء . 


هل انت منطو على نفسك بالفطرة ارفا تد عة ايع عة انف : 
ولڪن الأمر سي للغاية . وإذا أردت أن تڪون ناجحاً فى حق الامتياز الخاص 
بك » فسوف يجب عليك أن تكون قدوة فى فيادتك . تظاهر بالانبساطية حتى 


تتقنها . وحيث إن موظفيك يستقون أفكڪارهم منك » وإذا وجدوك منطوياً على 
نفسك › فإن هذه ستصبح الثقافة العامة للمشروع . 


لهذا لبت » قان أضحاب حن الأشاز الأكثر نجاحا رفون أن الجانب 


لإنسانى يأتى أولاً . فإذا تعاملوا مع موظفيهم على النحو الناسب › فستأخذ 
باقى الأمور مجراها تلقائيا . وإن ذلك هو صاحب حق الامتياز التسلط › 
البغيض » القلق أو السلبى الذى لديه أدنى فرص لتحقيق النجاح 1 


العوامل الأخرى 
بانب الفغات والترجهات واللسرفات الس دة مارفا 4 فا وجه رامل 
أخرى عديدة تدعم نجاح أصحاب حقوق الامتياز . 
أصحاب حقون الامتيازالناجحون يتبعون النظام 


كلا » لیس هذا مناقضا لميا الذى :كر سابقا ومر أن الاستقلالية شىء 
مهم » فلو لم تکن مستقلا لا دخلت فی مشروع خاص بك . ولكنك اشتريت حق 
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الامتياز الخاص بك لسبب ويظهر الدليل أن أصحاب حقوق الامتياز الناجحين 
يتبعون النظام . 

وأن تصبح مانح حق امتياز وتخلق نظام تشغيل ناجحًا ليست إنجازات 
بسيطة › فإن مانحى حقوق الامتياز الناجحين لا يؤسسون مشروعات ناجحة 
يمكن البدء منها فقط › ولكن يجب أن يكون بمقدورهم إضافة ذلك النجاح إلى 
نظام يمكن تكراره وتعلمه . وبحلول الوقت الذى تشترى فيه حق الامتياز الخاص 
بك فإن الغطاء ينكشف عن هذا النظام عدة مرات وأن المحرك الذى يشغل النظام 
قد تم إصلاحه وتحليله وأضيفت عليه بعض التغييرات لتحسينه وتم شحنه 
وإتقانه » كما أن الأخطاء تكون قد ارتكبت وحلت منذ زمن طويل » والأمور 
امثيرة للمشاكل تم إصلاحها › والأفكار الحمقاء تم التخلص منها . فإن النظام 
أصبح على ما هو عليه لأسباب وجيهة للغاية . 

فإذا فعلت ما فعلوه » فسوف تحقق ما حققوه › فتلك هى الخطة . وإذا 
أردت أن تفعل الأشياء بطريقتك الخاصة › فعليك حينشدٍ أن تبداأً مشروعا فسن 
افر ران تكن دجا أصلياً لرجل الأعمال » وهذا هو الخيار الأفضل . ولكن 
إذا كنت عند نقطة تكون قد اتخذت فيها طريقا مختلفا واشتر يت حق امتياز › 
فسوف يتوجب عليك حينئزٍ أن تلتزم بالبرنامج . 


کن بارعا فى مختلف المجالات 


کلای ویرتز رجل بسیط ومباشر أشيب الرأس ظل يعمل كصاحب حق امتياز 
ناجم للغاية لأكثر من عقدين من الزمان . وكمالك لثلاث شركات لديها حق 
امتیاز وجمیعها شرکات مشهورة ( فان ويرتز لديه بعض العتقدات القوية 
E LF SG E‏ 
الامتياز . فأولا وقبل كل شىء » يؤمن ويرتز بالحقيقة البديهية التى تقو 

” إنك کت ا ی مختلف المجالات و تتقن مجالا بعينه › فانك 
تتطلب عدة مهارات مختلفه : الدعم ( والادارة ( والقدرة الالية وهکذا ويقول 
انه من الهم أن تکون قادرا على التعامل مع جميع جميع الوجوه الختلفه للمشروع . 


ولکی يوضح الغرض من کلامه › يتحدث ویرتز عن زوجین کانا يمتلكان 
( لاحظ زمن الماضى ) متجرا لبيع الآيس كريم ليس بعيدا عن متجره . كان 
الزوج بارعا فى الدعاية » بينما كانت الزوجة بارعة فى تزيين الآيس كريم . إلا 
أنهما فشلا فى المشروع خلال عام واحد فقط . فطبقا لكلام ويرتز » على الرغم 
من أن كلا الزوجين كانا يقومان بشيئين بشكل جيد » لم يبرعا فى شىء 
غيره » وكان الزوجان سيئين وخصوصا فى إدارة المال . فا لمال الذى كانا يحققانه 
فى الصيف » لم يكن يدخر للانكماش فى النشاط التجارى الخدمى والذى 
يتعرض له أى متجر للآيس كريم فى فصل الشتاء » فإن إدارة امال مهمة كأهمية 
التسويق » وإتتاج منتج رأئع . 


یومن کلای ویرتز بقوة ایضاً فی مدی تأثیر وجود موقم جيد › فيقول إنه يمڪنك آن 
تمڪٹ فی مشروع بتمیز بموقع رائع حتی وان لم تكن افضل شخص فى عالم الال 


والأعمال . ولكن إذا كان لديك موقع سيئ . فإن إمكانياتك بغض النظر عن مدى 
مهارتك كرجل أعمال ستكون محدودة للغاية . 


ما النصيحة النهائيه لنجاح حق الامتياز ؟ يقول ویرتز : " فكر كالكبار › 
فإذا كنت متفائلا ولديك الرغبة فى خوض الخاطر »› وتجتهد فى العمل فإن أى 
شخص يتمتع بتحقيق النجاح “ . 


الإعلان والتسويق 

يبادر أصحاب حقوق الامتياز الناجحون بالفعل عندما يتعلق الأمر بتأسيس 
الشروع « فم يتقبلون جمیع الصعوبات التى تواجهوم لجذب عملاء جدد 
ويستمتعون بهذا الأمر . وبالطبع فإنهم يحبون ويستفيدون من مجهودات مانح 
حق الامتياز » ولكنهم يعرفون أنهم لا يستطيعون الاعتماد كليا على ما يفعله 
مانح الامتياز . وقد یکون شعارهم هو : " بيدى فقط أحقق ما أريد ” . 

وكثيرا جدا ما يفشل أصحاب حقوق الامتياز فى الإعلان بشكل جيد 
أو يضيع إعلانهم على طريقة غير مركزة تفشل فى الوصول مباشرة إلى الأشخاص 


۳۷٦‏ الفصل الحادى والثُلائون 


الذين لديهم الاستعداد والرغبة والمقدرة على شراء منتجاتهم أو خدماتهم . وبدلا 
من التركيز على جمهور بعينه » يركز أصحاب حقوق الامتياز هؤلاء على قطاع 
عريض من الجمهور فى محاولة للوصول إلى كل شخص ولكنهم فى العادة لا 
يصلون إلى أى شخص . 


ذكر أحد المدراء التنفيذيين المشاهيرفى مجال الإعلان ذات مرة أن أفضل إعلان 
رآه فى حياته على الإطلاق كان يقول : البيض الطازج متاح اليوم "١‏ » فالإعلان 


البارع هو الذى يوصل شموراً معيناً ( " الطازج " ) والمنتج ( " بيض ") » والدعوة 
للتحرك :( الطازج متاح اليوم فقط » كما يفترض ) . 


ومن السهل تجنب هذا الصير الذى لا تحسد عليه . عليك أن تتعرف على 
سوقك المستهدف . حدد عملاءك وما يحبون مشاهدته وقراءته والاستماع إليه › 
وما يشترونه وسببه وكيفية تلبيتك لتلك الاحتياجات › وعندئزٍ سيصبح اختيارك 
للوسيلة المناسبة لتوصل رسالتك إلى هذا السوق أكثر سهولة . فإن السمة المميزة 
لأصحاب حقوق الامتياز الناجحين هى أنهم يتعرفون على جمهورهم مستقبلا › 
ومن ثم يبدأون فى التسويق بنشاط وثبات لهذا الجمهور . 


الوقع ‏ ثم الموقع ‏ ثم الموقع 

إننا جمیعاً نری متاجر مثل ماکدونالدز › وبیتزا هت » وتاکو بیاز » وأوليف 
جاردینز › وهاردیز تصطف جميعها على صف واحد من الطريق وكأنها قطع 
دومينو . وعندما تدخل السوق التجارى وتذهب إلى القسم الخصص للطعام فإنك 
للمرة الثانية تجد متاجر مثشل سبراوز بيتزا » ودايرى كوين » وأورانج 
جوليوس » وإدو جميعها يترقب التعامل معك . فما تفسير ذلك ؟ ألا تقوم بذلك 
تلك المتاجر بانتهاك مشروع كل منها للآخر باقترابها من بعضهما ؟ ولكن 
الإجابة المثيرة للدهشة هى عادة لا . 

فان العديد من أصخاب حقوق الامتياز الناجحين يرون أنه بوجود متاجرهم 
بالقرب من بعضها › فإن ذلك يدعمهم ولا يدعم المنافسة بينهم . فمن الممكن أن 


أسرار نجاح حقوق الامتياز V4‏ 


يكون هناك تعاون عندما تختار موقعا لحق الامتياز الخاص بك بالقرب من حق 
امتياز آخر » حيث إنك تخلق هدفا معينا ؛ ولكن لكى تنجح فى هذه البيئة 
يجب أن يكون مشروعك جيدا للغاية » لأنه إن لم يكن كذلك › فإن النافسة 
ستأكل لحمك حيا . بالطبع إنه أمر شاق » ولكن اختيار موقع متميدز لشركتك 
يستحق هذا الجهد . 

إذن » فما الحكمة من القصة ؟ سواء كان حق الامتياز الخاص بك يدين 
بنفسه إلى طراز معين » وكذلك الأمر بالنسبة لمانح الامتياز الذى يعمل ببيع 
التجزئة › فإن اموقع یحدث فارقا کبیرا . 
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الفصل التانى والتلاثون 


8 
المشروع المنزلى 


لا يوجد مڪان مثل المنزل ' 


دوروئی 


يغد العنل من الل خيار جذابا لكين فان تجنب الفقات الغا 
تسس مکتی » والعمل ص مکان يستمتعونٍ فيه والابتعاد عن سباق الفئران › 
من الممكن أن يكون أمرأً رائعاً ‏ ولا تنس أيضا الاستبدال السهل لحجرة النوم 
الإضافية . ولكن عملية إدارة مشروع تجارى من المنزل ليست جميعها فوائد ولا 
أيضا مخاطر › فبینما تزداد فرصك لإدارة مشروع ناجح إذا عملت من المنزل 
ببب فل اعات الاما > مناك اتخات ي عا مل من 
النزل » ونحن هنا نستكشف الفوائد والعيوب التى تأتی من المشروع ا منزلى . 


اتخاذ القرار 
يوجد نوعان من الشاريع المنزلية . أولاً : يوجد المشروع الذى يبدأ ويظل 
مشروعا منزليا باستمرار › فلأن العمل با منزل من الممكن أن يكون سهلا وممتعا 
وغير مكلف » فإن العديد من الأشخاص یبدءون مشاریعهم من المنزل لأنه الكان 
الذى ينوون أن يستمر فيه المشروع على المدى الطويل . والنوع الثانى من 
الشروعات النزلية هو المشروع الذى يبدؤه الأشخاص بنية الانتقال للخارج بمجرد 


۴۸1 


۸1 الفصل الثانى والثلاثون 


أن يصبح الأمر مكنا اقتصاديا . وهؤلاء الأشخاص من رجال الأعمال يعرفون أن 
مرحلة تأسيس أى مشروع مسألة مهمة > حيث إن المال يكون قليلا فى العادة 
وتأسيس المشروع من المنزل يمكنهم من استغلال رأس مالهم الثمين فى أشياء 
أخرى غير الإيجار والنفقات الأخرى وهى أيضا استراتيجية ذكية . 


إذا كنت تعمل فى مكتب بالمنزل أو تقضى المزيد من الوقت فى الجلوس بطريقة 
أو باخری »› فریما تعانى من آلام الظهر . حسنا » ربما تكون دعامة الظهر التى 
تتتجها شركة موللر الطبية هى ما يصفه لك الطبيب . وقد بدأ المشروع فى منزل 
مؤسسه ورئيسه فريدريك ویندیلوب الذی خطط للانتقال إلى مكتب خارجى 
بمجرد أن يصبح الأمر ممكنا ( وقد استفرق هذا الأمر حوالى عام ) . وقد بدات 
فكرة مشروع وينديلوب الرائعة بعد أن اطلع علی تصمیم آوروبی سری یفوق ی 
شىء آخر موجود فى السوق . يقول ویندیلوب : ' لقد كانت لدى دائما رغبة رجال 
الأعمال والتزمت بتأسيس مشروع رائع . وقد مكنتنى دعامة الظهر من تحقيق 
ذلك تماما " . وقد كانت وجهة نظره الفريدة هى أن يحصل على دليل تجريبى 
على تميز منتجه بالفعل ؛ ولذا فقد أخضعه لاختبارات معملية ممتدة » وتستطيع 
شركة موللر الآن أن تقول إن منتجها هو المنتج الطبى الوحيد الذى أثبت فمالية 
فى التخلص من آلام الظهر . وقد أثبتت الاختبارات الإكلينيكية انه يقلل ٠‏ 
بشكل ملحوظ من الإرهاق والألم فى منطقة الفقرات القطنية » ويقول 
الأشخاص الذين يجلسون طوال اليوم إنه بالفعل يجعلهم يشمرون بالمزيد من 
الحيوية والطافة . لقد أنتج وينديلوب أفضل جهاز لدعم الظهر فى الأسواق › 
مبتدئًا ذلك من منزل4 ) www.mollersupp0rt.c0m‏ ( . 


وسواء كان لديك بالفعل مشروع تفكر فى نقله إلى المنزل أو تفكر فى تأسيس 
مشروع منزلى من الصفر › فعليك أن تعلم أن الأمر يتطلب حالة مزاجية خاصة 
وقوة لكى تحقق النجاح . فهل اتخذت القرار الحاسم ؟ لنستكشف الأمر . أجب 
عن الاختبار القصير التالى . وامنح نفسك خمس درجات عن كل إجابة لك 
ب "نعم ” . ولا تمنح نفسك أية نقاط عن كل إجابة لك ب ”لا ” . 


الشروع النزلى ۸۲ 


.١‏ هل لديك مكان خال فى المنزل لتؤسس فيه مكتباً خاصاً ؟ 

۲. هل أنت منضبط ذاتيا بما يكفى لتعمل أثناء وجود أفراد العائلة ؟ 

۳. هل لديك » أو تستطيع الحصول على التكنولوجيا المطلوبة لإدارة مشروع 
منزلى حديث : خط هاتف منفصل »› وبريد إلكترونى › وهاتف خلوى › 
وجهاز فاكس ؟ 

.٤‏ هل لديك الرغبة فى العمل بمفردك والانفصال عن الزملاء والشركاء ؟ 

٥‏ هل أنت مثضبط ذاتيا بما يكفى لتجنب التردد على الثلاجة أو مشاهدة 
التليفزيون أو الجلوس على الإنترنت خلال اليوم ؟ 

.٦‏ هل طراز مشروعك مناسب لأن تعمل بنفسك فى المنزل ؟ 

. هل توجد إلهاءات تافهة بالمنزل : جيران مثيرون للفوضى أو أطفال 
مزعجون » أو أصدقاء متطفلون ليس لديهم ما يفعلونه سوى إلهائك 
وإزعاجك ؟ 

۸. هل سيتعامل معك عملاؤك بشكل جاد إذا اشتغلت من المنزل ؟ 

۹. هل أنت متحمس لفكرة العمل من المنزل ؟ 

١‏ . هل يساندك أفراد عائلتك فى خطتك للعمل من المنزل ؟ 


< 


التقييم 
خمس وثلاثون درجة فما فوق : لديك كل من الحالة المزاجية والمساندة اللازمة 
لتعمل من المنزل . 


من عشرين درجة إلى خمس وثلائين درجة : ربما يكون بمقدورك تأسيس مشروع 
منزلی ناجح « ولكن تأكد من حشد جميع مقوماتك . 
أقل من عشرين درجة ؛ لا يعد العمل من المنزل لعبتك . 


ازدهارالمشاريع المنزلية 
ليس من السهل على الإطلاق أو من الشائع أن تعمل من المنزل . ولكن 


التكنولوجيا وفرت لصاحب المشروع التجارى المنزلى جميع الأدوات التى 
يحتاجها ليس فقط لتحقيق النجاح » لكن أيضاً ليبدو رائدا فى تلك العملية . 


Af‏ الفصل الثاني والثلاثون 


فإن أجهزة الكمبيوتر وطابعات الليزر والمواقع الإلكترونية والبريد الصوتى الرقمى 
وشبیهاتها تمکن أی صاحب مشروع تجاری منزلى صغير من أن يبدو ويتصرف 
وکأنه ن کر و ا 0 
حتى أصبح ينظر للعمل من المنزل نظرة إعجاب وليس نظرة احتقار » كما كان 
الحال فى الماضى . ومع اجتماع كل هذه العوامل » فإن هذه التغيرات فى 
التكنولوجيا والتوجهات قد أحدثت انقلابة خطيرة فى كيفية إنجاز العمل › مما 
يعنى أن الكثير والكثير من الناس ينقلون أعمالهم إلى منازاهم . 


عدد المشروعات المنزلية التى تعمل لدوام جزئى 
أوكامل فى الولايات المتحدة الأمريكية 


العام عدد المشروعات المنزلية ( بالليون ) 
۰ ۳ 

1۸ ۹۱ 

۳,۳ 1۹۲ 

o ۴۳ 

۲٣ر١‎ E: 

۲۷ 0 


international data corporation : رıصkl‎ 


وإذا استمرت التوجهات الحالية فإنه يقدر بأنه فى غضون عشر سنوات 
سيكون من بين كل ثلاثة من أصحاب المنازل شخص يعمل من النزل . وتقدر 
مجلة إنتربرينور أنه یتم تحقیق ٥٠۰‏ مليار دولار تقريبا كل عام كعائدات 
للمشروعات التجارية المنزلية . وفى دراسة أجريت مؤخرا » اكتشفت إدارة 
الملشروعات الصغيرة أن حوالى خمسة وعشرين بالائة من المشروعات المنزلية تحقق 
عائدا إجماليا سنويا يقدر ما بين مائة ألف دولار وخمسمائة ألف دولار . 


الشروع النزلى Ao‏ 


إذن » فبالطبع توجد هذه الأيام للعمل من المنزل جاذبية خاصة › فإنه 
متطور وأيضا ذكى . وإحدى المزايا الأساسية لبدء مشروع تجارى من المنزل سواء 
لفترة مؤقتة أو على المدى الطويل هى أنه يقلل من نفقاتك العامة بشكل مؤثر 
وهى ميزة بارزة . وهناك صفة أخرى تتميز بها المشروعات التجارية الصغيرة 
امنزلية عموماً وهى أنها تركز على النتيجة النهائية . وهذا لا يعنى أنها 
منخفضة التكلفة ولكن قد تكون كلمة اقتصادية هى أفضل وصف لها › فهذه 
الشروعات تعرف أنه إذا خرجت النفقات عن السيطرة فإنه من الصعب الحفاظ 
على الربح . إذن › فإن المشروع التجارى المنزلى يحدث تاأثيرا تجاریا کبيرا 
حيث إن النفقات الرئيسية كالإيجار والعمالة والسفر تكون منعدمة تقريبا » ولذا 
فإن احتمالية تحقيق يق النجاح تكون أكبر . 


المزايا والعيوب 
بالثل كما أن هناك مزايا وغيوبا مرتبطة بشراء حق امتياز » فإن هناك أيضاً 
مزايا وعيوبا ترتبط بخيار المشروع التجارى 'المنزلى . 


المزايا . أولاً - كما أوضحنا - لأن المشروعات التجارية المنزلية أقل تكلفة فى 
التشغيل » فإن تأسيس مشروع تجارى منزلى يعد عملياً ويمكن تطبيقه . فمثلا 
يعد الحصول على التمويل اللازم لشراء حق امتياز مهمه صعبة للغاية » ولكن 

بدء مشروع تجاری صغير من النزل يعد عملا سهلا جدا خا . وعلاوة على 
ذلك » فليست قيمة الإيجار فقط هى المنخفضة ولكن أيضا توفر على سيارتك 
قيادة العديد من الأميال » وتقل ضرورة ارتدائك للابس خروج باهظهة 
الثمن وتستمتع أيضا بالإعفاءات الضريبية اللحوظة . 

ثانيا : يميل الأشخاص الذين يعملون من المنزل إلى حب العمل بالمنزل . فهم 
سعداء للغاية . وقد وجدت دراسة أجرتها مجلة بریفنشن أن رجال الأعمال 
الذين يعملون من المنزل يقولون إنهم يأكلون طعاما صحيا ولديهم المزيد من وقت 
الفراغ ويجرون الكثير من التدريبات الرياضية ويتمتعون بعلاقات زوجية أكثر 
سعادة مما لو كانوا موظفين . وقد وجدت الدراسة أيضا أن هؤلاء الذين يعملون 


۳۸١‏ الفصل الثانى والثلاثون 


من المنزل يقضون وقتا مع أفراد العائلة أكبر من ذى قبل . ويتواجد آباء وأمهات 
الأطفال الذين فى سن المدرسة مع أطفالهم لوقت أطول . 

وأخيا قان الحمل من ئرل يغد خيارا مرا الغارة . فلأن مكتبك يوجد فى 
النزل » فمن السهل أن تضع جدول أعمال يجدى معك . فيمكنك أن تعمل وقتما 
تريد » وإذا كنت فى منتصف الليل ولا تريد النوم » حسنا فسوف يكون هذا 
رائعا بالنسبة لك . 


الكثيرمن المشروعات التجارية التى تمرطها وبدات كمشروعات منزلية : 


مايڪروسوفت 
آبل 


دیزنی 

آمازون . ڪوم 
زيروڪس 

إل . إل . بين 


العيوب . لقد قلت من قبل إن العمل فى المنزل يتطلب انضباطا » وهى حقيقة 
أعرفها من خلال التجربة الشخصية . فبالعمل من داخل وخارج المنزل » فإننى 
شخصيا أحب العمل خارج المنزل بشكل أفضل وذلك لأن أضرار العمل من المنزل 
أضرار بارزة . 

امشكلة الأولى هى أن هناك الكثير من الإلهاءات عندما تعمل من المنزل › 
وهى إلهاءات لا تكون موجودة عندما تعمل بمكتب خارج المنزل . وإذا كان لديك 
أطفال » فإن الخبر السار هو أنك عندما تعمل با منزل فإنك ترى أطفالك كثيرا من 
الوقت . ولكن هذا ا ذو حدين . كما أن الضغط والتوتر الناتجين للإيفاء 
بالواعيد النهائية أو لتلقى مكالة هاتفية يكونان أشد وطأة فى المنزل لأنه 
وبصراحة > دائما لا يدرك الأشخاص الذين حولك أنك على الرغم من أنك 
بالنزل تكون فى العمل a‏ . فإذا كنت لا تمانع ألا يقاطعك أحد › فهذا جيد 
لأنهم سيقاطعونك بالفعل . 


الشروع النزى AV‏ 


ثانا : يطلب العمل فى التزك انضاط دافا فى الغديد فن الجرائب. فاا 
أردت النوم فإنك ستنام › وإذا أردت أن تعمل فى ملابس الحمام فإنك تستطيع 
ذلك ». ومن السهل أن تجد نفسك تفرط فى مشاهدة التليفزيون أو تفرط فى 
ممارسة لعب الجولف أو استخدام الإنترنت أكثر من اللازم . ضياع وقت 
العمل : : من النذى يعتقد أن هذا يمشل خطورة لأى مشروع منزلى ؟ وعلي 
العكس » فبدلا من العمل قليلا جدا > فانه بالمثل من السهل جدا أن تعمل كثيرا 
جدا عندما تعمل بالمنزل . فبالرغم من كل شىء يوجد مكتبك عند أطراف 
أصابعك » فلماذا لا تعمل لساعتين إضافيتين وتنجز المشروع الذى بين يمديك ؟ 
إن المفرطين فى العمل يحتاجون إلى انضباط ذاتى أيضا . 


گان یکی رسفت ما وقد انفضا خن زوجها كانت تمل رة ا خد 
البنوك فى الخمسينيات . وعلى الرغم من آنها كانت فنانة تشكيلية › فإنها 
كانت غير موفقة فى الكتابة على الآلة الڪاتبة »۽ حيث إٺها ڪانت ترتڪب 
أخطاء كثيرة جداً فى الكتابة . ولكن بسبب موهبتها الفنية كان البنك يطلب 
منها تزيين نوافذه كل عام فى عيد رأس السنة . وفى أحد الأعوام وبينما كانت 
تصمم زينة الأعياد » ارتكبت خطا . حيث رسمت فوق الزينة ڪما يفمل الفنانون 


التشكيليون وقالت لنفسها مفكرة : ' أتمنى لو كان بمقدورى أن أرسم على 
کتابتى وآنا أكتب " . وعندئن أدركت أن بإمكانها ذلك . ويمد ذلك أحضرت 
بعض الألوان فى العمل وبدأت فى الرسم فوق كتابتها . وبعد فترة من الوقت رات 
أن هذه الفكرة الجهنمية فد تودى إلى مشروع عظيم » ومن ثم بدأت مشروعا فى 
المنزل . وفى المنزل ليلا بمد أن تترك العمل » بدأت نيسمت تجرية تشكيلات 
مختلفة من الألوان » وفى تلك العملية اخترعت حبرالورق . 


زاخیرا > فهناك شىء لطيف بشان الذهاب إلى مكتب عادى خارج المنزل كل 
يوم وهو وجود أناس 2 ونتفاعل معهم اختاغيا وهذا ببساطة لأ يحدث 
عندما تعمل بالمنزل . فإن مقابلة أشخاص جدد » والتشارك فى الأفكار » وسماع 
اخر النوادر والنكات جميعها أثياء تتخلى عنها عندما تفتح مشروعك النزلى 
وبالطبع يمكنك استئجار موظفين بعد ذلك »› ولكن عندما تبدأ مشروعا فى 
المنزل » فإنك فى العادة تكون وحيدا . 


۳۸۸ الفصل الثانى والثلاثون 


القيام بالعمل الحاسم 


إذا قررت أن هناك مشروعا منزليا مناسبًا لك » فمن المهم أن تقوم به بشكل 
صحيح . أولا : لا ترتكب خطأ الاعتقاد أن بإمكانك تحديد منطقة محظورة من 
مكان خال فى غرفة العيشة. » فإنك يمكنك ذلك › ولكن لن ينجح الأمر معك . 
إئك بحاجة إلى غرفة منفصلة › وذلك لأن عملمك سيحتاج إليها › » وثانيا › 
لأنك ستحتا اج إليها نفسيا لتدعم لديك فكرة أنك بالعمل . أيضا › إذا كنت 
تريد إعفاء مكتب المنزل من الضرائب › فإنه يجب أن تكون لديك غرفة 
مخصصة فقط للمشروع . 

ابدأ باختيار الحجرة المناسبة . وربما لا يكون هناك خيار أمامك »› حيث لا 
توجد سوى حجرة واحدة فقط متاحة . ولكن إذا كانت أمامك خيارات متاحة 
فحاول اختيار حجرة تكون : 


بها مکان خال کبیر . 

بها الكثير من المقابس الكهربائية . 
بمعزل عن باقى المنزل . 

لديها خصوصية . 


كما أنك تحتاج إلى حجرة تتسع لكتب وكرسى » وجهاز كمبيوتر » وهاتف 
وخزانة للملفات › ومخزن »› ومكتبة › ومكان عمل لتجميع ا مواد » والخطابات 
وأشياء من هذا القبيل . وإذا كنت ستلتقى بعملاء › فإنك ستحتاج إلى متسع 
يكفى لوضع مقاعد أو أريكة وطاولة . وحسب مشروعك › قد تحتاج أيضا إلى 
مكان للموظفين › ومكان مخصص لانتظار العملاء أو لأدوات الإنتاج . 

وبمجرد أن يصبح المكتب جاهزا ( تصبح جاهزا أنت أيضا . وبعد ذلك »› 
فإن بدء مشروعك المنزلى لا يختلف كثيرا عن بدء أى مشروع آخر ( راجع الجزء 
الأول ) . فاحصل على رخصة للعمل » وحدد صورة وعلامة تجارية للمشروع › 


امشروع المنزى ۸۹ 


وابدأ فى التسويق لنفسك › وهكذا . والاختلاف الوحيد الذى يجب أن تفعله هو 
أن تختار التأمين المناسب . 


إلهك ما ستحتاجه عند تجهيز مكتبك المنزلى : 


الكهرياء . إذا أمكن » قم بتركيب المقابس الكهريائية الإضافية فى 
مستوى المكتب . وإذا كان مڪتبك سيستخدم الڪ شر من الأجهزة » فقڪر 
فى ترڪيب فاصل اوتوماتيڪى للڪهرياء فى حال خطورتها . 


الباتف . إنك تحتاج على الأقل لخطى هاتف » أحدهما للهاتف والآخر لجهاز 
الفاكس » وهذا بالإضافة إلى هاتف منزلك المعتاد . 


الإنترنت . ستحتاج إلى وصلة 5S1‏ أو كابل توصيل بشبكة الإنترنت . وربما 
تحتاج ايضاً إلى تركيب وصلة لاسلكية » والتى قد تتكلف فقط حوالى مائة 
دولار ومن الممكن شرارها من المتجر المحلى . فإن تصفح البريد الإلكترونى 
بجوار حمام السباحة أمر لطيف للفاية . 


التامين 


إن الخطأ الذى يقع فيه الكثيرون من أصحاب المشروعات المنزلية هو الاعتقاد 
بأن تأمين امتلاكهم للمنزل سوف يغطيهم إذا تعرضوا لخسارة واحتاجوا إلى 
تعويض . وفى الحقيقة › فإن بعض وثائق تأمين امتلاك المنازل تستبعد المشاريع 
ا لمنزلية بشكل خاص من التغطية التأمينية . راجع وثيقة التأمين الخاصة بك › 
وانظر إذا ما كانت تغطيتها تشمل مشروعك المنزلى أم لا . وإذا لم تكن كذلك › 
فاتصل بوكيل التأمين الخاص بك وتعرف على ما يتطلبه الأمر للحصول على 

والخطأً الثانى الذى يجب أن تتجنبه هو ألا تخبر شركة التأمين التى تتعامل 
معها عن مشروعك المنزلى » معتقدا أنك إذا احتجت إلى رفع دعوى للحصول على 
التأمين فإنهم لن يعرفوا الفارق . ومشكلة هذا الاعتقاد لها جانبان . أولا : إذا 
كان لديك الكثير من أجهزة الكمبيوتر أو برامج العمل أو السلع أو أية أشياء تدل 


۳۹۰ الفصل الثانى والثلاثون 


على وجود مشروع تجاری ¢ فان الؤمن من المكن أن یکتشفها . انيا : 
اکتشفوا ُن لديك فی الحقيقة مشروعا منزليا وکان جزء من دعواك ا 
لخسائر الشروع ( فإنهم یستطیعون قانونيا إنكار الدعوى بوجود خسائر فی 
ا مشروع . فانت نتق نظام تأمين على مشروعك ا لمنزلى يختص بتغطية مشروعك . 


الفصل التالث والتلاتون 
ا 
استرانیجیات المشروعات 
المنزلية الناجحة 


إننا خلقنا لنقتحم البيئة » ونحل المشكلات › ونحقق الأهداف › 
ولا نجد قناعة أو سعادة حقيقية فى الحياة بلا عقبات نعمل على 
قهرها › وأهداف نعمل على الوصول إليها ٠‏ . 


ماڪسويل مالتز ' 


بالنسبهۀ للأشخاص الذين نجحوا فی ذلك » يعد تاس مشروع منزلى ناجح 
اجا ا قفا SS SCR CEE Î‏ 
الوقت والمكان وبالكيفية التى تريدها هو بالتأکید شیء يجب أن تفخر به . فما 
الذى يتطلبه الأفر ؟ وما الذى شیا شروغا رايا اا عن آخر عادی ؟ کہا 
هو الحال مع أشياء أخرى عديدة فى هذا الكتاب » يتطلب الأمر جوا 
واستراتيجية › فالتزم بالاثنين وستكون على مسارك الصحيح . 


فانون التوارن 


هناك علاقه متبادله مباشرة بين تان مشروع منزلی مزدهر ومقدرتك على 
تحقيق التوازن المناسب فى العمل بالمنزل . ولا يتطلب العمل بالنزل أن تحقق 


۹۱ 


۳۹۲ الفصل الثالث والثلاثون 


التوازن فقط › وإنما يجب أن يحققه الناس من حولك أيضاً . وكما ناقشنا فى 
الفصل السابق › فإنك يجب أن تتعلم » وسريعاً جدا ٤‏ می وکیف ترتدی 
وتخلع قبعة العمل . وعندما تعمل فى المنزل › فهناك خط غير واضح يمكن 
اجتيازه بسهولة وبوضع بعض القواعد الأساسية › فإنك قد تولى عملك الدقة 
البالغة التى يفتقدها › ولكن بالتأكيد يستحقها : 


ه ضع جدول عمل والتزم به . بالتأكيد من الممكن أن تنحرف عن الطريق › وه 
نمف التعة CSL BS SAS‏ تثنا 
وليس القاعدة . فإنك بالالتزام بجدول للعمل » فإنك تثبت E‏ 
من حولك أنك على الرغم من أنك تعمل بالنزل » فإنك ت5 تتصرف بالف 
وكأنك فى العمل . وإذا تعاملت مع الأمر بجدية فإنهم ايشا سيتضرفو 
بنفس الطريقه . 

ه ارتد ملابس لائقة . عندما تعمل بالنزل من السهل جدا أن تجعل كل يوم 
وكأنه إجازة أسبوعية . وبينما لا تضطر لارتداء حلة للمكتب المنزى > 
يجب أيضا أن تكون مهملا فى ملابسك . فإنك عندما ترتدى ملابس 
رسمية » فإنك للمرة الثانية تقول - بالأفعال وليس بالأقوال - إنك تتعامل مع 
مشروعك المنزلى بشكل جاد . 

ه اجعل مكتبك منفصلا عن باقى النزل . إلى أقصى حد ممكن » يجب أن يكون, 
مكتبك مخصصاً للعمل فقط . فإذا كان متعدد الأغراض كأن يكون حجرة 
للعب الأطفال أو للغسيل فإنه لن يكون من الصعب فقط إنجاز العمل › ولكن 
انتا لن يحل الثرزن الوق ن العمل والتزل كنا بشي . 


وعندما تتعامل چ مشروعك ا منزلى بمأخذ الجد » وعندما تضع ودا 

فإن الآخرين أيضاً سيفعلون ذلك على الرغم من أن الأمر قد يستغرق 

من الزمن وبعض التدريب وا ما يستاء الأشخاص الذين لا يعملون 

من الأشخاص الذين يعملون بالمنزل وبالطبع يعتقدون أن لديك وفرة من 

الوقت الإضافى فى متناول يديك إذا كنت تعمل بالمنزل . فإن فترات القيلولة 
ولحظات الكسل ت تتراقص أمام أعينهم . 


استراتيجيات المشروعات النزلية التاجحة ۳4۹۴۳ 


وقواعدك الأساسية هى الترياق . وقد تكون قواعدك هى أنك عندما تغلق 
أبوابك لا يمكن لأحد أن يزعجك » أو أنك فى الفترة ما بين الساعة العاشرة 
والحادية عشرة صباحا تجيب حينئذٍ على مكالات الهاتف وينبغى ألا يزعجك 
أحد أو يقاطعك . وربما يعرف أصحابك من رجال الأعمال الذين يضعون جدول 
أعمال خاصًا بهم أيضاً أنه يمكن إزعاجك فى فترة ما بعد الظهيرة يومى الأربعاء 
والجمعة عندما تأخذ وقتا للراحة . ولكن مشروعك ونموه سيصبحان أكثر سهولة 
عندما تلتزم أنت ومن حولك باتباع قواعدك . 


من الذى يتدبر مشروعك بعد أن تفادر المنزل ؟ إذا كنت مثل الڪثيرين من 
أصحاب المشروعات المنزلية الآخرين فإن الإجابة هى لا أحد . ولكن بقليل من 
الذكاء التكنولوجى من جانبك › من الممڪن آن يصبح جهاز الڪمبيوتر 


الآلى من استقبال الفاكسات والمكالمات الاتفية والرسائل المادية ورسائل البريد 
الإلكترونى › وعندثز يخبرك بمن اتصل بك ووقت الاتصال ووسيلته . ومن 
الممكن آن يستدعيك فى أى وقت تتلقى فيه رسالة صوتية أو فاكسا أو ريما 
تتصل به وتعمرف رسائلك ( فی آی شڪل ڪان ) فى آى وقت ومن اى مڪان 
ترید . فلتجرب برنامج ( 4)4٣ Siصمار M15٤8‏ ) فإنه مفید للمبتدئین . ' 


استرانیجیات النمو 
لابد أن يأتى وقت فى حياة أصحاب المشروعات المنزلية يبدو فيه أن التحرك 
والانتقال من المنزل قد حان . ولكن إذا كان المشروع قد نما واعتدت على اكان 
وعلی طريقه إدارته > فکیف ستترك کل سبل الراحة املوجودة بالمنزل وتحافظ 
على نموك فى الوقت ذاته ؟ الإجابة هى أنك لست مضطرا لذلك . إليك بعمض 
الطرق البسيطة التى تمكنك من الاستمرار فى النمو والععمل فی املنزل كما 


۳۹4 الفصل الثالث والثلاثون 


استخدم جناحا داریا 


الأجنحة الإدارية هى مكاتب يمكنك استئجارها بالساعة أو اليو أو الأسبوع أو 
الشهر وتتشارك فيها مع المشاريع الصغيرة الأخرى . وهى مجهزة تماما ولديها موظفو 
سکرتاریه وموظفر استقبال فی المتناول وتقدم جميعم سبل الراحة ( قاعات مؤتمرات › 
ووصلة إنترنت › وماكينات نسخ الأوراق » وهكذا ) اللازمة للمكتب الدائم خارج 
الدينة » ولذا فلتطمئن للانطباع الذى ستتركه على العملاء . 

وتتنوع التكاليف حسب احتياجاتك . على سبيل المثال : ربما ترغب فى الاستمرار 
فى العمل با منزل وببساطة تستخدم عنوان الجناح الإدارى الخاص بك . وهذا يجدى . 
رتقدم معظم الأجنحة خيارات مكتبية جيدة منخفضة التكلفة ( مائتا دولار فى الشهر 
على أعلى تقدير ) » مما يمكنك من استخدام عناوينها › وتجعلها تستقبل البريد 
الخاص بك » وترد على المكالمات الهاتفية الخاصة بك . ( وتحويل الكامات الهاتفية 
الواردة إليك إلى المنزل ) والحصول على ساعات معينة فى قاعة المؤتمرات › وأيضا 
لمقابلة العملاء » وكلما زاد وقت احتياجك للمكتب › زاد مقدار البلغ الذى تدفعه . 
وهذه أماكن رائعة لتلتقى فيها بالعملاء وتترك لديهم انطباعا جيدا . 

وبالاستفادة من ى ی جناح إداری ) أو متخصص ) يمكنك أن تضفى على 
مشروعك المنزلى وجا خارجیا مشرقا إذا رغبت فی ذلك › وبر مر ب 


يقدم مركز روجز بيزنس أجنحة إدارية فى أكثر من أريعمائة موقع فى جميع 
أنحاء العالم فى مبان رائمة ومزودة باحدث وسائل التكنولوجيا . وهى توفر 
مكاتب كاملة التجهيزات ؛ وأمكڪانية دفع أجر مقابل مدة استخدامها فقط › 
وفريق عمل محترفا وعنوانا رئيسيا للمشروع وتكنولوجيا حديثة وقاعات 
موتمرات مجهزة . وريما بڪون الأفضل من ڪل هذا هو آنك بمجرد أن تصبح 


جزهاً من النظام ؛ فإنك تستطيع استخدام اى مكتب من المكانب الموجودة فى 
مواقمهما الأخرى . فإذا كنت . مثلاً ‏ تستاجر مكتباً بالفعل فى مدينة مانهاتن 
ويجب أن تذهب إلى لوس أنجلوس لقابلة عميل مهم محتمل » فكل ما عليك فعله 
أن تتصل بمكتب شركة روجز فى نيويورك وأن تجعلهم يحجزون لك غرفة فى 
مڪتب فى جنوب كاليفورنيا حسب اختيارك ( 0۳). usاعRe www.‏ ) . 


استراتيجيات المشروعات النزلية الناجحة ۳40 


استأجرالمكان الذى تريده 


يستمر معظم أصحاب المشروعات المنزلية الناجحة فى إدارة مشاريعهم من 
النزل بينما يستأجرون الكان الذين يحتاجونه لنمو E‏ . بارسارین 
ترافيس هى معلمة يوجا رائعه . وقد اعتادت على عقد حلقاتها | لتعليمية فى 
حجرة المعيشة الهادئة تماما بمنزاها » ولكن عندما كبر مشروعها لدرجة أن 
أصبح مشھورا للغاية » قررت أن اجر ا فی استدیو قریب منها . ولذا 
فإنها تستمر فى إدارة مشروعها الناجح من المنزل » ولكنها تستخدم مکانا خارج 
المنزل لنمو المشروع . 

وربما تحتاج إلى مكان لاستخدامه كمنزل أو كمكان للمواد الملستخدم فى 
التصنيع › أو كموقع لورش العمل الخاصة بك › أو لاستيعاب الوظفين › 
فأسباب احتياج مكان متعددة . وأهم شىء هو ألا تنظر إلى الموقف على أنه موقف 
اختیاری . فبامکانك الاستمرار فى العمل من المنزل وتستأجر مکاناً لتستمر فى 
النمو » ولست مضطرا للانتقال من المنزل لينمو مشروعك بشكل أكبر . 

وتذكر أيضاأ أنه من السهل جدا أن تتصل بحاسبك عن بعد › فالعمل فى 
مكان والاتصال بكمبيوتر آخر فى مكان آخر ( على سبيل المثال : فى مؤخرة 
المنزل ) أمر سهل . وتوفر أحدث نسخة من برامج ويندوز هذا السطح البينى كما 
توفره مواقع إلكترونية مثشل موقع "0. ۷۷۷.6010۴۳ . كما أن وجود 
خادم للإنترنت خاص بالمشروعات الصغيرة يمكنك من الاتصال بمكتبك عن 
بعد » مما يجعل من وجود مكانين للعمل أكثر سهولة . 


اطلب المساعدة 


عندما تواجه المأزق السعيد بنمو المشروع عن الحد غير المعقول وعدم وجسود 
مکان يسعه › فأمامك خيار آخر وهو أن تتصل بشركة أخرى أو بفرد يستطيع 
التعامل مع الزيادة لصلحتك . وبالطبع فإن الاستعانة بأشخاص کأن,ٍ ت 
ستعين بموظف أو متعاقد حر ليؤدى لك عملا تستطيع القيام به تكلف مالا » 
ولكن هذا ما يفعله رجال الأعمال . فإنهم يقسمون الواجبات ويستأجرون فريق 
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عمل لأداء الوظائف › وهذا إشارة إلى أن مشروعك المنزلى قد وصل إلى مرحلة أكثر 
نفجاً من النمو . 

وبجانب التخلص من الواجبات التى تثقل كاهلك » فإن الفائدة الأخرى 
للحصول على الساعدة هى أنها تحررك للتركيز على الأمور الأكثر أهمية . 
فالکثیر ڪا من أصحاب الشروعات الصغيرة يقضون الكثير ا من وقتهم فی 
أداء وظائف معينه فى مشاریعهم > وليس كل الوظائف . فإن لديك الكثير چا 

من الوقت » وعندما تقضى هذا الوقت فى تكديس الخطابات أو حفظ الأوامر فى 
ملفات أو جمع الفواتير التى فات موعد تسديدها » فإنك لا تستفيد من الوقت 
فى فعل شىء أخر وعادة يكون من الأفضل والأذكى أن تستخدم وقتك فيه . 
وتمكنك الاستعانة بفريق عمل من أن يكون لديك وقت فراغ لتفكر على نطاق أكبر 
وتخطط بشكل أفضل . 


استخدام التكنولوجيا الحديثة 


إذا كنت لا تريد تحمل نفقة ومسئولية استئجار موظفين وتوفير مكان 
للعمل فيه › ففكر بدلا من ذلك فى الحصول على مساعدة تكنولوجية 
عبارة عن متعاقد حر يعمل من منزله الخاص أو مکتبه ویتعامل مع ا لك 
ويتواصل معك من خلال الهاتف والفاكس وخدمات البريد الإلكترونى . وقد 
أصبحت المساعدة التكنولوجية هى البدعة السائدة . وطبقا للجمعية الدولية 
للمساعدة التكنولوجية فإن أى مساعد تكنولوجى هو صاحب مشروع مستقل يقدم 
الخدمات الإدارية والابتكارية والتقنية . ومستفيدا من وسائل التكنولوجيا 
لحديثة فى مجال الاتصال وخدمة توصيل المعلومات فإن أى مساعد تكنولوجى 
محترف يساعد العملاء فى مجال خبرته أو خبرتها من مكتبه الخاص حسب 
تعاقد معين . 

والمساعدون التكنولوجيون جيدون بشكل خاص فى التعامل مع الواجبات 
الإدارية غير المرغوب فيها مثل جمع المعلومات والتسويق والتخطيط للسفر 
والأبحاث والمحاسبة . بل إنهم قد يساعدونك فى تصميم موقعك الإلكترونى › 
أو إعداد خطاباتك الإخبارية أو جدولة مواعيدك . وهم متاحون بأسعار معقولة 
تبلغ أقل من خمسين دولارا فى الساعة . وأنت تدفع لهم نظير الوقت المستخدم 


استراتيجيات المشروعات المنزلية الناجحة ۳۹۷ 


فقط . وربما يكون الأفضل من هذا كله هو أنك عندما تستعين بمساعد 
تكنولوجى » فإنك تحصل على جميع مزايا الحصول على مساعدة شاب أو فتاة 
فى يوم إجازة دون تحمل نفقات عامة » حيث لا توجد نفقات أو ضرائب عمالة 
أو تكلفة لاستئجار مكتب لهم . 

ویستطیع المساعد التكنولوجى حقا مساعدتك على تطوير مشروعك . والمساعد 
الجيد هو الذى يلتزم بنجاحك ويعرف أنه إذا أدى عمله بشكل جيد » فسوف 
ينعكس ذلك على عملك › وإذا انعكس على عملك فسوف يتطور إلى الأفضل . 


لمعرفة المزيد من المعلومات تصفح الموقع الإلكترونى : 0۳ء.00ككئه.س«” أو 


موقع الجمعية الدولية للمساعدين التكنولوجيين وعنوانها هو : #۷۷.1۷44.0۳0. 


اتخذ مركزا للربح الإضافى 


اذا وصل مشروعك المنزلى إلى قمة النجاح > وإذا وجدت أنك ڌ تحقق مبلغفا 
معينا من الدولارات كل شهر › وشهرا بعد شهر › فإنك حينئزٍ تحتاج إلى 
استراتيجية جديدة . فمعظم اللشروعات النزلية الرابحة تتخذ مراكز للربح . 
ومعظم الشروعات المنزلية بل فی الحقيقهة معظم االشروعات الصغيرة خفزا 
تخا جما ب فة فف من آلا سين . فيسير الأمر على شىء من 
هذا القبيل : مرحى » لقد فعلتها ! إننى على السار الصحيح وأكسب مالا . 
لقد تمكنت بنجاح من نبذ تلك الوظيفة الحمقاء وبدأت مشروعا خاصا " . 
ویکتشف صاحب الشروع الجديد القليل من الطرق لجلب المال إلى الشروع . وقد 
تكون تلك الطرق عبارة عن منتج يروج فى السوق أو إعلان يجذب العملاء 
أو مجالات معينة فى السوق لم يتطرق إليه أحد من قبل > ولكن صاحب المشروع 
قد يتصور أن شيئا آخر هو الذى یجدی . 

وعندئذٍ يتوقف > وهنا تكمن المشكلة . قإنه بتصور وجود استراتيجيه ناجحه 
أو اثنتين » فان صاحب المشروع الضير العادى › أحياناً ما یبدا فی الركون إلى 
أمجاده . فبينما یکون فی البدايه سا ونشيطا للغايهة ويجرب خططا وأفكارا 
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مختلفة لمعرفة ما يجدى معه › فإنه بمجرد أن يكتشف طريقة أو اثنتين › فإذا 
كان شخصاً عاديا فإن الإبداع والنشاط ينتهيان لديه . 

وأحد أسرار التطور والنمو الستمر للمشروع الصغير هو أن تستمر فى امسار 
والخطة وأن تطبق استراتيجيات جديدة » وتضيف المزيد من النتجات › وتعلن 
عن منتجاتك فى أماكن جديدة » وأن تخلق لك أكثر من وضع فى السوق . 
وأفضل المشروعات الصغيرة ليست هى التى يكون لها مركز أو مركزان للربح › 
وإنما تلك التى لها مراکز ربح عديدة . فتلك المشروعات لديها طرق مختلفة 
عديدة لجذب المشاريع التجارية ومظاهر مختلفة للعديد من نشاطها التجارى . 
وبتلك الطريقة › فإن خمد أحدها لأى سبب كان » استمر الآخر فى جذب تدفق 
النقد . فقد بدأ ريتشارد برانسون شركة فيرجين ريكوردس كمشروع صغير 
بالقايضة بمكان فوق متجر للأحذية فى لندن . وسرعان ما ت هذا الشروع 
مرکزا آخر للربح وهو استوديو تسجيلات . وهذا بدوره أنتج مركرًا اخر للربح 
وهو عبارة عن وكالة لرعاية المواهب الفنية . ثم توالى إنتاج المزيد من مراكز 
الريح : شرکه خطوط طيران › وشركه مشروبات غازيه وشركه خدمات هاتف 
وهذا على سبيل المثال لا الحصر . وجميع هذه المراكز الربحية يطلق عليها الآن 
مجتمعة اسم ذا فيرجين جروب . 

وهذا ما قد يجب عليك فعله أيضا . فإنك عندما تخلق مراكز جديدة للربح › 


فانك أيغا تستطیع أن تضمن أن يستمر مشروعك ا لمنزلى فی النمو والازدهار . 


هناك جميع آنواع مراڪز الريح التى يمڪن تملڪها . وأحد الأمثلة على ذلك : 
تقدم شرڪة ڪارلسون ترافيل حق امتياز شرڪة سى ماسترڪروز ڪمشروع 


منزلى . ويتراوح حجم الاستتمار المبدئى مشتملا التكاليف المبدثية لحق الامتياز 
ما بين 0۰۰ دولار إلى £0 1£ ڏgاڙl‏ ) www.CarlsonTravel.c0m‏ «. 


احصل على الأجر الذى تستحقه 


توجد مشكلة تواجه العديد من المشروعات المنزلية وهى أن تلك امشروعات 
تضع أسعارها لأول مرة عند الافتتاح ثم تفشل بعد ذلك فى زيادتها إلى الأبد . 


استراتيجيات المشروعات المنزلية الناجحة ۳۹۹ 


ونتيجة خوفهم من أن يخسروا عملاءهم > فإن رجال الأعمال هؤلاء يلتزمون 
بالوقت » ويتقاضون ويحصلون على أجور أكل عليها الدهر وشرب . إذن فكيف 
ترفع الأسعار وتكسب ما تستحقه ولا تفقد عملاءك فى تلك العملية ؟ هناك عدة 
خطوات یجب اتخاذها : 


الخطوة الأولى : حدد مقدارا معقولاً من امال . إذا كانت قد مرت عليك فترة 
من الزمن منذ أن رفعت أجرك › فربما لا تعرف أو تفهم ما سيحمله لك 
السوق . فما الذى يتقاضاه منافسوك ؟ يعد هذا نقطة جيدة يمكنك البدء 
منها افو الخال ب ره ج لون كس » فإنك لا يجب أن تكون 
متحمسا للغاية أو فاترا للغاية . يجب أن تتصرف فقط بالشكل المناسب ( ما 
لم يکن ما تقدمه مختلفاً من ناحية الجودة ) افخدد أجخرا تقد آنه غادل 


هل تكره مقاضاة الأجر بالساعة 5 تامل روعة الأتماب الثابتة . ففى ظل وجود 
أتماب لابتة » يمكنك تقدير ساعات عملك › وتتقاضى أجراً عن وظيفتك طبقا 
لذلك . ويحب المملاء الأتماب الثابتة لأنهم يمرفون من خلالہا ما سيدفعونه 


بالضبط . ويكون لديك حافز لإنجاز العمل بشكل أسرع ( حيث إن أجرك 
الثابت سيڪون ڪما هو ) ولن تضطر لقضاء ڪل الوقت فى حساب ڪل ريع 
ساعة إضافی تقضیه فی العمل فی أى مشروع . 


الخطوة الثائية : قدم للعملاء سببا منطقياً . سواء كنت تنوى زيادة أجرك 
بمقدار عشرة دولارات فی الساعة أو بنسبة خمسة وعشرین بالائه أو مهما 
كان النظام الذى تتبعه يجب أن تعطى عملاءك تحذيرا مسبقا حتى لا يمشل 
ذلك صدمة لهم ويكون شيئا يمكنهم التخطيط له . 

وعندما تخبرهم كن عمليا » فلا تعتذر ولا تذكر تبريرات . فالثقة هى 
السر . والناس يرفعون اجورهم وهذه ھی حقيقة الشروعات التجاريه 
E a E E E‏ اج أيضا . وکن 
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منتجاتك . وإذا RGSS EL‏ 
الأسعار » فيمكنك دائما أن تقول شيئا مثل : ” لا تزال أسعارى معقولة › 
N E RN‏ 
أو ” لقد رأيت أننى يجب أن أزيد أسعارى بنسبة عشرة فى المائة بين العام 
والآخر" . 

الخطوة الثالثة : الاختبار ( اختيارى ) . إذا كان رفعك لأسعارك يجعلك 
تشعر بالتوتر العصبى والقلق من أنك قد تخسر عملاءك » ففكر فى تجربة 
الزيادة على عدد قليل من العملاء الجدد . واستكشف رد فعلهم . وإذا نجح 
الأمر » فعليك تعميم الزيادة على الجميع . وإذا لم ينجح › فتراجع عن 
قرارك . 

الخطوة الرابعة : تعامل مع الاعتراضات . سوف يحتاج العملاء الذين 
يعبرون عن استيائهم SS‏ . وضح لهم 
مقدار ما تفعله لمم > ومقدار العمل الإضافى الذى تقدمه لهم مجانا . وتأكد 

من أنهم يفهمون أن أسعارك الجديدة ليست شاذة عن السار › وأنهم على 
أية حال إذا انتقلوا إلى التعامل مع شخص آخر فإن الأمر قد يتطلب وقتا 
وتدريبا وأن ذلك قد يلتم أى توفير قد يحققونه . وکرر کل ما تفعله . ووضح 
لهم أنك تکره ان ترفع أسعارك ولکن لا يوجد حار ار دة وأن ذلك يعتمد 
على علاقتك الدائمة فى العمل › وأنك تتمنى أن يفهموا موقفك . وإذا كانوا 
لا يزالون يعترضون » ففكر فى إعطائهم مهلة ولنقل مدة ستين يوما آخر على 
السعر القديم . فإن ذلك قد يجدى معك . 


إدارة المشروع فى ظل وجود 
مبلخ صخير من الال 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


الفصل الرابع والثلاثون 
# 
صاحب المشروع ذى التمويل المحدود 


إننی متفائل › ولا يبدو آن الأمر يتطلب منى أڪثر من آن ڪون 
ڪذلك '. 


وينستون تشرشل 


على الرغم من أن تأسيس وتطوير مشروع بمبلغ صغير من المال لا يعد هو 
الاختيار الأمثل › فإذا كنت رجل أعمال حتى الذخاع » فإن إدارة مشروع فى 
ضائقة مالية لايزال يتفوق على اختيار العمل لدى إنسان اخر . وفى الحقيقة فإن 
بدء مشروع بمبلغ صغير من الال يضعك فى شركة جيدة . وبالتأكيد فإن معظم 
الؤسسات تبداً بدون مبالغ كبيرة كما يرغب أصحابها » ولكنها تبداً 
حال . ولكن عليك أن تعى هذا أيضا : فبينما يعد من الممكن أن تبدأً مشروء 
وتطوره بميزائية منخفضة › فإن ذلك ليس سهلا . ولكى تفعل هذا بنجاح فإن 
الطلوب منك عدة أشياء : التوجه المناسب › وأموال الآخرين › والتوفير . 


الأدوات المناسية 
بينما لا يتوافر للعديد من المشروعات أعلى قدر من التمويل › فإن الأمر 
يختلف تماما مع المشروع الذى يتم تأسيسه فى ضائقة مالية › وتأسيس مشروع 
بمبلغ صغير يعنى عادة ‏ بدلا من وجود أعلى قدر من التمويل - أنه يكون لديك 
القليل من المال إن كان لديك مال أصلا » وهو يعنى حقا أن تبدأ من الصفر › 


f 
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ولكن بإمكانك النجاح فيه . فهناك عدد لا يحصى من الأشخاص حققوا النجاح 


وابدأ رحلتك التجارية الفردية بفهم أساسى لا ستتطلبه تلك الرحلة » وهناك 
خمس قواعد للطريق يجب عليك اتباعها : 


.١‏ اعلم أن الثروات تحققت من بدايات متواضعة جدا . فقد بدأت ليليان فیرنون 
زوا حقق الملايين من الدولارات بألفى دولار فقط مستخدمة مائدة 
مطبخها کأول مكتب لها . وقد اقترض بیتر هورجسون ٠١۷‏ دولارا لشراء 
المادة اللزجة التى أعاد تسميتها وأطلق عليها اسم " سبلى بوتى ” كما أن 
اأرنولد جولدشتاین ۔ مؤلف کتاب ع٥1٣ا0esط؟‏ ھ ٥٣‏ اھا ( دار نشر 
John Wiley & Sons‏ > والذى تم إصدار الطبعة الرابعة منه عام ۲٠٠۲‏ ) - 
بدأ متجره الأول لبيع التجزئة - والذى يحتوى الآن على بضاعة تقدر بحوالى 
مائة ألف دولار - باستخدام ۲٠٠١‏ دولار فقط من ماله الخاص › ويعد مجال 
العقارات هو إحدى الطرق التى يمكنك من خلالها بدء مشروع فى وجود 
مبلغ صغير من ال مال على الفور » فبالحصول على قرض من إدارة الإإسكان 
الاتحادى بفائدة بنسبه ثلاثة فى الائة » فإنك تستطيع شراء شقة مزدوجة 
تقدر بمبلغ مائة وخمسين ألف وار يخ ل ال ٠‏ رر . فهذا 
مدهش . وحتی و ن ۷ / فن الال الذى تحتاجه يمكنك أن تبداً 
مشروعاً للعقارات . وهناك طرق كثيرة لفعل ذلك . فإن كان الآخرون قد 
حققوا ذلك » فبإمكانك أنت أيضا تحقيقه 

۲. افهم الفرق بين الدين الجيد والدين التعثر لا یکون لديك مال کافيٍ › 
فإنك فى العادة تضطر للجوء إلى الدين لتؤسس المشروع أو تطوره › ولكن 
ليست كل الديون متعثرة . والدين المتعثر هو الذى لا يمكن التحكم فيه . 
فغرامات بطاقات الائتمان التى لا تستطیم سدادها هی ديون متعثرة ولکن 
الدين الذى يساعدك على الاستمرار في حياتك کان تبدا مشروعا › أو 
تشتری ی منزلا ٤‏ أ ورل ايا جانيا هو دين جيد . وقد بدأ معظم 
الليونيرات حياتهم بالديون › ولكنها كانت ديوئًا جيدة » وعلى الرغم من 


صاحب المشروع ذى التمويل المحدود ٤۵‏ 


آنه س جلا الا + 6 كانت اولك ك لاود فان دين انيس 
الشروع من الممكن أن يكون دينا جيدا بالنسبة لك أيضاً . 

. جذب السوق . إن أى مشروع ناجح لابد أن يلبى حاجة معينة فى السوق . 
ومهما كانت فكرتك » فإنه من الأفضل أن تكون جيدة ؛ لأن أصحاب 
الشروعات ذات التمويل المحدود لا يحصلون فى الغالب على فرص ثانية . 
كما أن الاستفادة من الأصدقاء وأفراد العائلة لمساعدتك فى تمويل مشروع 
أحلامك من الممكن أن يحدث لرة واحدة فقط . فعليك الاستثمار فى أفضل 
أفكارك وإلا فإنك ستعانى عواقب خلال ذلك . 

. تتطلب المشروعات ذات التمويل المحدود إبداعا . سوف يكون الارتجال وأداء 
الواجب والتلاعب بالأرقام والحسابات والاقتراض من هذا لتسديد أموال 
ذاك » کل هذا سیکون ا إذا كان يجب عليك تأسيس مشروع أو تطويره 
بميزانية محدودة › استأجر طلابا . واشتر بعض برامج ج الكمبيوتر n‏ 
تؤسس موقعك الإلكترونى بنفسك . وسوف يجب ليك أن تكون نشطا 
ومبدعا بشكل كبير إذا كنت تريد تحقيق النجاح فى هذا النوع من المساعى . 
يجب أن تتسلح بالثقة . أجرت جامعة نورث ويسترن ذات مرة دراسة على 
أضحات المشروعات ذات التمويل المحدود الناجحين واكتشفت أن معظمهم 
لم يمتلك مشروعا تجاريا من قبل » ويعرفون القليل عن المشاريع التجارية › 
بل إنهم حتى على الرغم من أنه لم يكن لديهم مال كاف « فإنهم بدأوا 
مشاريعهم على أية حال › وبشكل أساسى › فإنهم لم يعرفوا ما يكفى 
ليجعلهم یدرکون أن عليهم أن يخافوا . ویجب أن يكون لك نفس السلوك . 
ولکی تکون ناجحاً »> يجب أن تکون متواجدا » وتزيد المال » وتبيع وتتبنى 
صورة واثقة . وإذا کنات خانفا أو غير واثق > فتوقف على الفور وعد إلى 
الاتجاه المعاكس . ولا تتحمل الجهد وتكتسب المال من الآخرين » فإن 
ملكية المشروعات المتعثرة هى للشجعان فقط . 
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أموال الآخرين 

يوجد نوعان من المشروعات المتعثرة ذات التمويل المحدود . الأول هو أن تبداً 
دون اقتراض أى مال على الإطلاق › فربما يكون لديك خمسمائة أو ألف أو ألغان. 
وخمسمائة دولار وتريد أن تبدأ مشروعا على نفقتك الخاصة ولا تقترض أية 
دیون ما تبدأ مثل تلك المشروعات كمشاريع منزلية تعسل لدوام جزئى 
يجيا . وبالطبع من الممكن أن تحقق تحقق النجاح ؛ > ولكن الخطأً محدود للغاية 
مما e‏ احتمالية النجاح صعبة للغاية . إلا أن أصحاب المشروعات من هذا 
النوع سوف يجدون بعض النصائح امفيدة فى جزء لأحق من هذا الفصل خاصة 

فى الفصل القادم 


لقد كان لدى " جاى " فكرة رائمة لعمل مشروع تجارى . فقد ابتكر أفضل لمبة 
فى العالم للبحث عن الكنز .وفى مغامرة جيمس بوند تلك . ڪان ' جاى ' 
یخفی بعض المجوهرات فی مکان ما فی مدینته »ویعطی تلميحات عن الان 
الذى توجد فيه » ويكتب قصة عن المشاركين » ويستاجر ممثلين للمب أدوار 
فى السيناريو . وقد استنتح " جاى " أن الناس سيدفعون الكثير من المال للحصول 
على فرصة للمثور على الكنز ويجسدون آدوارهم التى يحلمون بها وڪانهم نجوم 


سينما . ولكن المشكلة الوحيدة التى كانت تواجه " جاى "فى مشروعه 
الترفيهى هذا هى قلة المال . وبشجاعة » كتب النص » وطلاب من بعض الأصدقاء 
تمثيل الأدوار ء وأنفق ما كان لديه من مال لتصميم ڪتيب إعلان جذاب .. 
وعندث نفد منه المال . واخيراً وضع إعلاناً مبوياً صغيراً فى إحدى المجلات » أملاً 
فى جذب بعض الناس » ومن ثم يستخدم ذلك المال لشراء المجوهرات اللازمة للعبة 
أو المشروع . وقد اتصل أحد الأشخاص فعلاً . 


والنوع الثاني من مشروعات التمويل المحدود هرو ا الذى يريد فيه صاحبه 
أن يبدا مشروعا جانا دون استخدام الكثير من ماله أو الذى يريد أن يطور 
مشروعه الموجود بالفعل ولكن تعوزه التمويلات اللازمة لفعل ذلك › وهؤلاء 
الأشخاص من أصحاب المشروعات يضطرون لاستخدام أموال الآخرين . وتكمن 
الصعوبة فى إيجاد الشخص الذى لديه امال . 


صاحب الشروع ذى التمويل المحدود ۷ 


وإيجاد ذلك ال مال هو عملية 5 من خطوتين : : أولا : سوف ۽ تحتاج إلى 
خطه مشروع قوي . فلن تجد مستثمرا يضع أمواله فى فكرتك اعتمادا على الفكرة 
فقط . فسوف تحتاج إلى حقائق وأرقام لتدعم كلامك الوردى . 

وبعد ذلك عليك أن تخرج وتبدأ فى طرق الأبواب . فإن تمويل أى مشروع 
جديد بدون مالك الخاص هو لعبة أرقام . كما أنك على الأرجح سوف تضطر إلى 
التحدث مع الكثير من الأشخاص قبل الحصول على الال الذى تحتاجه . 
ويوضح الفصل الثامن كيفية التعامل مع الأصدقاء وأفراد العائلة والشركاء والزملاء 
التخصصين . وتلك هى النقطة التى يجب أن تبدأ منها . وسوف يرغب معظم 
ھؤلاء الأشخاص فی ملاحظة أنك اشا تست تستثمر أموالك کی ا مشروع > وسیتسا لون 
أيضاً إا كت د ار عاط الك فا ى فاي 5 وا ل كن 
لديك مال لتستثمره فى المشروع فكن مستعدا مسبقا لذلك . ووضح لهم أن وقتك 
ومجهودك وخبرتك ستكون هى استثمارك وأنها تستحق الكثير . أما إذا كان 
لديك بالفعل بعض الال للاستثمار فافعل ذلك . فحتى القليل من المكن أن 
يدث تارا . ولا تحاول أن يصيبك الإحباط وتذكر أن الأمر كله لعبة أرقام . 

وعليك أن تعى أنك عندما تتسلح بخطة للمشروع › وفكرة جيدة »› وابتسامة 
تدل على الفوز › والقليل من الأشياء الأخرى › فإنك تمثل الخطر البشرى 
بتحقيق النجاح لأى مستثمر مستقبلى . والخطورة هى أنك من الممكن أن تأخذ 
أمرالي وتخسرها على بعض الخطط غير المجربة . والبشرى بتحقيق النجاح هى 
أنك من الممكن أن تأخذ أموالهم وتجعلهم أكثر ثراء من خلال فكرتك الرائعة 
والتحدى الذى يواجهك هو أن تثبت اهم أن تحقيق النجاح هو الأرج 
التعرض للخطورة . 


إن السرا فى جذب أى مستثمر أن تتحدث وكانك محترف . فالتحدث بشڪل 
مبالغ فيه دون الاستناد إلى الحقائق التى تدعم كلامك » فإنك بذلك ستبدو 
ڪالاأحمق . فڪن عمليا ٬‏ وضع خطة حقيقية للمشروع . وتمرف على السوق 


وعلى الأرقام التى تهمك بالداخل والخارج وتعرف على منافسيك » وكن مستعداً 
للدفاع عن خطتك » ووضح بكل اقتناع السبب فى أن خطتك تمد فرصة رائمة 
للفستتشر: 
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وتجدى خطة الاستعانة بالأصدقاء وأفراد العائلة فى بعض الأحيان » وفى 
أحيان أخرى لا تجدى . وإذا لم تجد بالنسبة لك › فإليك بعض مصادر تمويل 
مشروعات التمويل المحدودة الأخرى القابلة للتطبيق . 


اخترشریکا 

لم يبدأ عدد قليل من الشركات نشاطه لأنه كان يوجد شخص لديه الفكرة › 
أو المهارات › أو الخبرة › أو الفرصة بينما كان يمتلك لرن الآخر الال . فإذا 
كانت لديك الرغبة والعاطفة لبدء مشروع تجارى أو تحتا ج إلى نمو مشروعك 
التجارى الحالى ولكن يعوزك التمويل اللازم لفعل ذلك › HF‏ حینل أن تتحد 

مع الشريك المناسب › وهو الشخص الذى يمتلك المال » ويقدم طريقة واقعية 
لتمويل الخطة . وبالطبع سوف يتوجب عليك التخلى عن نصف نصيبك › 
ولكن هذا يعد سعرا منخفضاً لكى تجعل حلمك حقيقة . 

وإليك مثالا على ذلك : كان تشيستر كارلسون مخترعاً بالفطرة . وعندما 
ستقر فى وظيفة بمكتب لبراءات الاختراع طلب منه أن ينسخ طلبات براءات 
الاختراع بخط يده ؟ ورأى أنه لابد أن هناك طريقة أفضل لنسخها . ولذا ففى 
ورشته بالمنزل وبالليل بعد أن يعود من العمل › بدأ كارلسون فى التجربة 
والفشل . وفى النهاية توصل إلى عملية تمكنه من نسخ المستندات إلكترونياً . 
وبعد ذلك قضى كارلسون السنوات القليلة التالية فى محاولات لبیع اختراعه 
لشركات مثل جنرال إليكتريك آر . سى . إيه . » آى بى إم . ولم يحالفه 
النجاح ف کان فخترغا ولیس متدوب e‏ 

وعندئزٍ سمع رجل یدعی جوی ویلسون باختراع کارلسون . وقد کان رئیسا 
لشركة تصوير صغيرة تسمى هالويد وقد أراد ويلسون مقابلة كارلسون › وحصل 
على توضيح للعملية وقال : " بالطبع سيتطلب الأمر كثيرا من من الجهد قبل أن 
يصبح قابلا للتسويق O O E‏ 
الصورة ! ” وقرر كل من ” ويلسون ” و ” كارلسون " أن يصبحا شريكين › 
” کارلسون ” باختراعه » و " ویلسون ” بماله . وأخيرا خصصت شركة هالوید 
مائة مليون دولار لاختراع كارلسون قبل أن تطرحه فى الأسواق وأطلقت على 
ماكينة التصوير والشركة اسم زيروكس . 


صاحب المشروع ذى التمويل المحدود ۹ 


والسؤال الذى قد تطرحه هو : أين ذلك الشريك السحرى ؟ هناك عدة 
مصادر : 


ه ابدأ بشبكة العمل . تحدث مع المحامى والمحاسب الخاصين بك وكذلك 
شركاء العمل وتحدث مع الأصدقاء وأفراد العائلة والزملاء والأشخاص الذين 
تلتقى بهم فى دار العبادة . وانشر قصتك وكون شبكات عمل . 

ه تحدث مع الموردين والموزعين » حيث إنهم قد يعرفون أشخاصا فى نفس 
المجال ويبحثون عن فرصة . وتحدث ص الأشخاص المتقاعدين الذين کانوا 
يعملون فى نفس مجالك . فإنهم قد يرغبون إما فى امتطاء الركب أو أن 
يصبحوا مستثمرین او شرکاء سلبیین . 

۾ أجر بحئا عبر شبكة الإنترنت . 

0 ضع إعلانا فى الصحيفة فى قسم ” مطلوب شريك برأس مال ” . 


يمد الموقع الإلكترونى مكاناً جيداً للتوصل من خلاله إلى شريك تجارى . جرب 
هذه المواقع الإلكترونية : 


e Www.businessparteners.com 
e  www.eniremate.com 
. „ www.findyouridealbusinesspartner.com 


وعندما تتحدث مع شركاء مستقبليين › فإنك ستحصل على المال الذى تريده 
فقط إذا حصل شريكك على ما يریده . فربما یرید أن یکون له رأى فى العمليات 
التنفيذية اليومية . وربما يريد فقط مجرد الحصول على نسبة شهرية من 
الأرباح . وحينئزٍ » فإليك مفهوماً آخر رابحا من أحد أصحاب الشروعات 
الصغيرة الناجحين . اسألهم عما يريدون » ووفر لهم ما يرغبون . فربما يريد شريكك 
أن يصبح شريكا لك بالنصف كما كان الحال مع جوى ويلسون وشيستر 
كارلسون » أو ربما يريد أن يكون مجرد شريك يريد أن يستثمر أمواله فى مقابل 
جهن الشركة , فإنك ضوف تخصل هل ا تريد إذا حضل شريكك على ما 
يريد . 
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نمويل المورد والموزع 


يحتاج الموزعون والموردون إلى مشروعك › وهم يعلمون أنهم عندما يقدمون لك 
بعض الساعدة المالية » فإنهم قد يحولونك إلى عميل مستمر لهم على المدى 
الطويل . ومن ثم فإن وظيفتك هى أن توضح أنهم إذا أقرضوك بعض الال لتبدا 
مشروعك › فإنهم سيحصلون على عمل مستمر منك وها يحدت كثيرا أكثز ما 
تتصور . 

فسوف يسعى الموردون أو الموزعون لعرفة معلومات عنك » ويزورون مشروعك 
( إذا كان لديك مشروع ) » ويتأكدون من مصادرك المرجعية . وكما هو الحال مع 
دائن أو مستثمر › فإنهم سيحتاجون إلى أن يقتنعوا بأنك ستسدد لهم أموالهم . 
ومفتاح النجاح فى ذلك هو الاستعداد » فإنك تحتاج إلى خطة محكمة توضح لهم 
مدى تأثير مساعدتهم لك فى النتيجة النهائية الخاصة بهم . 


تمویل مانحی حقون الامتیاز 

هناك العديد من مانحی حقوق الامتياز الذين يقدمون درجه معينة من 
التمويل . وبينما لم يسمع من قبل عن تمويل حقوق امتياز بنسبة مائة في 
المائة » فإن التمويل بنسبة خمسين فى المائة أو ما شابه هو الأكثر شيوعا . وطبقا 
للجمعية الدولية لحقوق الامتياز › فإن نسبة حوالی ‏ ثلاثه وثلاثین بالائه ا 
من جەن مانحی حقوق الامتياز يعرضون نوعاً ا من التمويل ¢ وبعضهم يقدم 
ا بفائدة فقط › e‏ 2 شىء لخر يمول ا حی 
مختلف المقرضين › ولذا فقد يكون فى ذلك إمكانية أخرى للتمويل . وتشمل 
البدائل الأخرى ضمانات دين حق الامتياز أو ديون رأس المال العامل . 
وأخيرا فان معظم مانحی حفوق الامتياز عادة ما تکون اوم علاتات مح 
شركات تأجير الأجهزة التى قد تكون لديها القدرة على تمويل الأجهزة اللازمة 
لإدارة حق الامتياز . وحيث إن هذا من الممكن أن يمثل تكلفة ضخمة »› فلا تغفل 
تلك الإمكانية . 


صاحب المشروع ذى التمويل المحدود 411 
الغيارات الاخرى 


ريما تكون مؤسسات رءوس الأموال والمستثمرون العاديون يمثلون مصادر 
أخرى » فلا تنس القروض التى تضمنها إدارة الشروعات الصغيرة . 


الصفقة 


عندما تبرم صفقة تمويل مع أى مستثمر محتمل لتبدأ مشروعك ذا التمويل 
المحدود › فاعمل على أن تجعل الصفقة مربحة للطرفين › وعندما تبرم صفقة 
لقرض أو استثمار » فاجعل هذه النقاط فى حسبانك : 


ه اطلب مالا أكثر مما تريد . فإذا اعترضوا أو تفاوضوا لتخفيض المبلغ › فلن 
يمثل لك الأمر مشكلة › وإذا لم يعترضوا أو يتفاوضوا » فسوف تحصل على 
أكثر مما تريد . 

ه تأكد من أن شركتك ستسدد الدين » فإنك ستكون قد أنشأت شركة › أليس 
كذلك ؟ 

ه اجعل قيمة الفائدة منخفضة قدر الإمكان . فكل شىء قابل للتفاوض . 

ه حاول أن تحصل على أطول فترة ممكنة لتسديد الدين » دون التعرض لعقوبة 
التأخر فى السداد . 


الافتتاح العظيم 


يمتد تأثير امتلاك مشروع ذى تمويل محدود إلى ما هو أكثر من التمويل › 
فكن يقظا بشأن الحفاظ على نفقاتك فى أقل حد ممكن فى كل مجال . 


الأيجار 


¢ 


يعد الإيجار إحدى أكبر النفقات التى يتعرض لها أى مشروع تجاری › ولذا 
فإن تخفيض قيمة الإيجار الخاص بك أمر لابد منه . تجنب الموقع الممتاز وقيمة 
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إيجاره المرتفعة . ولكن عليك أن تفكر مشل أصحاب المشروعات ذات التمويل 
المحدود : استأجر مکانا أصغر مما ترغب › وفی مكان بعيد . وإن اضطررت 
فابدأ مشروعا تجاريا منزليا ولكن عليك فقط ألا تضيع مالك على الإيجار . 


رعاة المشاريع التجارية 


هناك خيار اخر منخفض التكلفة وهو أن تبداً مشروعك فى حضانة 
للمشاريع التجارية › وهو شراكة عامة أو خاصة غير نفعية تعمل على دعم 
امتلاك ونمو المشروعات الصغيرة . وهم يفعلون ذلك من خلال توفير أماكن 
مذخفضة التكلفة يمكن للمشروعات الجديدة الانطلاق منها . وهؤلاء الرعاة عادة 
ما يقدمون اا الملساعدة الإدارية ينانا ( أو بتكلفة منخفضة للغاية ) » وكذلك 
الساعدة القانونية › والتخطيط للمشروع والاستشارة المالية » وهكذا . وكما 
يشير الاسم » فان هذه أماكن ترعی أو ت تحتضن أى مشروع فی بدایته لیکبر 
ويقوى على الطيران . 

وعلى الرغم من أن جميع الرعاة يعملون على انطلاق مشاريع تجارية 
ناجحة »› فإن كلا منها متميز عن الآاخر . ففى وادى السليكون مثلا › یدعم 
معظم الرعاة المشاريع التى تتجه لمجال الكمبيوتر › بينما فى ويسكونسين › قد 
يدعم الرعاة الشروعات التى تعمل بمجال الزراعة ومنتجات الألبان . فهذا يعتمد 
على المنطقة والحاضن . 


معظم الفوائد التى تمود عليك من خلال بدء مشروعك فى كنف راع للمشاريع 
التجارية : 


© فيمة إيجار منخفضة . 


© الخبرة والمساعدة المالية والتجارية . 
© الخدمات المشتركة . 
© الاتصال بالآخرين . 
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يمكنك معرفة أنواع رعاة المشروعات التجارية فى منطقتك من خلال تصفح 
الوقع الإلكترونى الخاص بالجمعية الدولية لحضانة الشروعات التجارية 
www.nbia.org‏ 


الأجهزة 


دائما ما يتطلع أصحاب المشروعات ذات التمويل المحدود إلى أية صفقة 
رابحة . فإنهم يشترون قطع الأثاث والأجهزة والمعدات المستعملة » وإذا كنت 
صاحب مشروع ذی تمویل محدود » فينبغى أن تفعل ذلك أيضا . وتعد الصحف 
الإعلانية مكانا جيدا لتبدأ منه . كما تعد شبكة الإنترنت جنة لاصطياد أية 
صفقة رابحة » ويعد موقع ebay‏ واحداً من بين العديد من المواقع التى يجب ان 
تبحث فيها . كما تعد الإعلانات المبوبة بالصحف والمجلات مصدرا رائعا . 

وإذا لم تستطع إيجاد ما تريده فى الستعمل › فإن معظم المصنعين يمولون 
حتى نسبة تسعين بالمائة من صفقتك الجديدة › مما يحافظ على رأس مالك 
الثمين . ولا تغغل أيضا استجار أية أجهزة أو معدات قد تحتاج إليها . 


البضائع 

يعد ملء أرفف متجرك بالبضائع عندما تكون لديك ميزانية محدودة ةأمرا 
کا انتا ( وقد تسأل كيف تفعل ذلك ؟ إن الأمر مشابه لطريقة ذكرت آنفاً : 
ابحث عن الموردين الذين يعطونك بضائعهم على سبيل الدين . وهناك آلاف من 
مصنعى منتجات تجارة الجملة والموردين والوزعين الذين يبحثون عن مشروع 
تجارى . وإحدى الطرق التي تمكنهم من ذلك هى ملء أرفف متجرك دون أن 
يطلبوا منك دفع أموال مقدما للبضائع . وإنهم يحصلون على أموالهم عند بيع 


e 
ومن ثم تحفزهم على الرغبة فى العمل‎ NG GE E ابداً‎ 
معك . وینبغی أن ڌ ي ا ا ا‎ 


وشهاداتك ( وأسماء محاميك ومحاسبك ٤‏ وهکذا . وقد يساعدك فی طلبك 
شىء یثبت شرعيتك . وضح مقدار البضائع التى تحتاجیا والشروط التى تقتر هد 
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وکیف ومتی سترد قیمتها . ویجب أن تة تقنع المورد أنك فى الغالب ستصبح عميلا 
جدیدا سوف يه E O‏ . فهذا هو ما یجدی . 

وبعد أن تصبح صفقتك جاهزة اتصل بمندوبى المبيعات الممثلين للمورد أو 
الصنع أو تاجر الجملة التى تحتاج إلى بضاعته . وقدم الصفقة لكل واحد منهم 
واطلب تحديد موعد مع مدير الشركة أو مدير المبيعات الإقليمى التابع لها . 
وتكون لديك فرصة جيدة جدا للنجاح إذا كانت لديك صفقة جيدة › ونسبة 
ائتمان مناسبة » وبعض المصادر المرجعية التجارية . 

وإذا وافقوا على ملء أرفف متجرك بالبضائع دون تخفیض للمال »> فواضق 
على الاستمرار فى الشراء منهم طوال فترة الدين . واتفق معهم أيضا على أن 
e‏ " فائدة تأمين ” خاصة بالبضاعة > وهی تعنی ئك إذا تخلفت عن إيفاء 
الدين أو أفلست » فإنهم یستردون بضاعتهم ثانية . 


عند التفاوض بشأن شروط الصفقة › لا توافق على الشراء حصرياً من مصنع 


واحد فقط »› فبالنسبة لك › ينبفى أن يكون هذا إنهاء للصفقة 


وربما تحصل على الكثير من المنتج الذى تريده من مورد واحد فقط › أو ربما 
قد يتطلب الأمر أن يقدم لك العديد من الموردين كميات صغيرة من انتج . وفى 
كلتا الحالتين » فإنك تملا أرفف متجرك بالبضائع دون استثمار الكثير من رأس 
الال مقدما . وعندما تدیر مشروعا ذا تمویل محدود > فيجب أن تفعل ما يفرضه 
عليك الوقف . 


شراء مشروع نجاری بمال قلیل 


یعد شراء مشروع تجاری بمال قلیل خاص بك شبیها بشراء جزء صغير من 
عقار بقليل من الال . هل تذكر الشقه المزدوجة التى يبلغ سعرها مائة وخمسين 
ألف دولار والتى ذكرت أنفا ؟ فباستخدام نسبة الثلاثة بالمائة الخاصة بقرض 
لشراء تلك الشقة » حيث إن البنك يقوم بتأمين القرض بالحصول على رهن 
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عقارى على اللكية ويقرضك الباقى . وهذا يسمى ” الرافعة ” . وفى ظل وجود 
للكية كتأمين لقرضى » فنك تستطيع زيادة تدار صغجر من الال فى صققة شو 
ضخمة . حسنا › ومن الممكن تطبيق زيادة القدرة المالية عند امتلاك أى مشروع 
تجارق اقا . ويكمن السر فى أن تجد بائعأً تكون لديه الرغبة فى تقديم بعض 
الاستثمار . 

وإذا استطعت الحصول على قرض تقليدى من البنك › فهذا رائع . فإن 
الشروع الموجود بالفعل تكون له سجلات وأصول ( مقبوضات › وأجهزة › 
ومعدات » وهكذا ) » ولذا فإن الحصول على قرض من البنك هو أمر ممكن 
بالتأكيد » ولكن إذا لم تستطع الحصول على أى قرض » فلا يزال بإمكانك شراء 
الشروع باستخدام تمويل البائع › فالبائعون فى الغالب يرغبون فى تمويل جزء 
من الصفقة أو كلها . 

فالبائعون بحاجة للمشترين › وإذا كانت صفقتك متوقفة على تمويل 
الشترى.» فانة قد. يفولا لك فلي سن اليل داشا الحصول علي مشر 
وبالطبع سيرغب البائع فى تأمين دينه › وذلك بالقدرة على ” حبس الرهن ” 
على المشروع واسترداده إذا عجزت عن إيفاء الدين . وإذا وافقت على ذلك 
( وينبغى عليك أن توافق ) › فإن إقناعه بتمويل صفقتك حينئذ يعد منطقيا 
للغاية . وقد تكون الخطة المثلى أن تجمع بين تمويل البنك والبائع . لنقل مثلا 
إنك تريد شراء متجر للأثاث قيمته مائة ألف دولار . فقد يوافق البنك على 
تمويل النصف ويمول البائع النصف الآخر › ومن ثم تنطلق فى مشروعك ! 

ولكن ماذا لو وافق البائعم على تمويل نسبة أربعين فى المائة مثلا › وأراد 
البنك أن يفعل مثل ذلك ؟ وماذا لو احتجت إلى تمويل إضافى لتحريك الصفقة ؟ 
فأين تجد تلك العشرين ألف دولار ؟ هناك عدة خيارات : 


ه تمويل الدين . يدرج بائعو المشروعات التجارية فى السعر المطلوب مقدار الال 
الذى يحتاجون إليه لتسديد ديون مشروعاتهم . وإذا وافقت على أن تأخذ 
على عاتقك تسديد تلك الديون › فإنك حينئذٍ تستطيع تقليل ثمن المشروع 
بمقدار ذلك الدين . فهل لديك الرغبة فى أن تټتحمل تسديد العشرين ألف 
دولار التی تمثل دين البائع ؟ 
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ه تمويل البضائع . عندما تشترى مشروعاً تجارياً » فإنك تشترى بضاعة أيضاً . 
فإذا كان ينقصك عشرون ألف دولار » فانظر إذا ما كان البائع سيوافق على 
تصفية الحساب فى صورة بضائع قيمتها عشرون ألف دولار . ويعد ذلك 
تخفض قيمة تلك الصفقة بتلك القيمة › وبالمثل » فإنه من الممكن أن يبيع 
أصلا من أصول الشروع بما قيمته عشرون ألف دولار - كأن تكون شاحنة أو 
ماكينة أو عقارا . 

© تمويل الوسيط . تتم معظم صفقات الشروعات التجارية من خلال وسيط فانظر 
إذا ما كان الوسيط لديه الرغبة فى تقليل عمولته لإتمام الصفقة . 

٠‏ تمويل الورد . تناقش مع موردى المشروع › فقد يوافقون على إقراضك 
العشرين ألف دولار إذا كان ذلك يعنى استمرار حصولهم على حساب 
رئیسی . 


هناك العديد من الطرق لتمويل صفقة لشراء مشروع تجارى بقليل من امال . 
وكل ما يتطلبه الأمر الابتكار ووجود بائع لديه الرغبة فى إتمام الصفقة . 


الفصل الخامس والثلاثون 


چ 
التسويق فى ظل نمويل محدود 


" بع حسب احتياجات العملاء » وليس حسب احتياجاتك " . 


یرل جی . جرافیس ' 


مما لا شك فيه أن الشركات الكبرى تتمتع بموارد وقدرات لا يتمتع بها 
أخواتها من الشركات الصغرى › فلديها ميزانيات لا نحلم بها وخبراء ينجزون 
لها أعمالها » إلا أن المشرعات الصغيرة تتمتع بصفات لا تتمتع الشركات الكبيرة 
بها . فا مشروعات الصغيرة أقل بيروقراطية » كما أنها تتمتع بسعة الحيلة والنشاط 
والسرعة . وقد أتجرأً وأقول إن المجال الوحيد الذى تحسد فيه المشروعات 
الصغيرة المشروعات الكبيرة هو اليزانية . فإعلان واحد فى جريدة وول ستريت 
جورنال قد يتكلف من إحدى الشركات الكبرى مائة ألف دولار . فأى نوع من 
التسويق يمكنك أن تفعله مقارنة بتسويق يتكلف مائة ألف دولار ؟ ولكن لا 
تخف . فإن التسويق لا يتطلب ثروة . وهناك الكثير من الطرق للتسويق بتكلفة 
منخفضة » وفى نفس الوقت تحاكى الشركات الكبرى وفى نفس المجال . 


فواعد التمويل المحدود 


لا يتطلب التسويق ثروة ضخمة لكى تحصد مكافآت ضخمة ولكن عليك أولا 
أن تعرف القواعد الأربع الأساسية . 
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.١‏ يتطلب التسويق فى ظل تمويل محدود التزاماً . فإذا كنت مثل معظم الآخرين من 
أصحاب المشروعات الصغيرة » فإنه يكون أمامك القليل من الوسائل 
التسويقية المجربة والناجحة . ولكن التسويق فى ظل تمويل محدود يعنى 
أنك ستحاول الكثير والكثير من الطرق › ومن ثم ستختار من بينها . فإِذا 
كانت هناك ثلاث طرق ستحقق لك صافى ربح يقدر بمائة وخمسين ألف 
دولار فى العام » فما الذى قد تحققه فى وجود ست طرق ؟ ولذا فإنك 
ستختبر العديد من الطرق وتحدد الأفضل منها بالنسبة لك ومن ثم تضيف 
الطرق الفائزة إلى ذخيرتك . وسوف تستغرق هذا وقتا حيث سيجب عليك 
نشر إعلان أو اختبار طريقة تسويقية عدة مرات قبل أن تعرف ما إذا كانت 
فعالة أم لا . وعلاوة على ذلك فإن أية حملة تسويقية عموماً من المكن أن 
تستغرق من ثلاثة إلى ستة أشهر › ولذا فالالتزام مطلوب . 

. يتطلب التسويق المحدود فى التمويل اتساقا . لكى تبنى علامة تجارية فيجب 
أن تبعث برسالة متسقة باستمرار . وفى النهاية » سيعرف الناس أنك ناجح 
للغاية أو أنك لن تبيع بالخسارة ! أو مهما كانت الرسالة التى تبعث بها إلى 
عملائك » ولكن لكى تخلق تلك الصورة فيجب أن تكون طريقتك فى 
التسويق المحدود التمويل والأشياء 'الأخرى متسقة . 

تأمل متجر الأجهزة الكهربائية الذى أنفق مبالغ ضخمة من امال فى 
حملة إعلانية تليفزيونية استمرت لدة أسبوع . وقد حصل امالك على نتائج 
لدة أسبوعين » وبعد ذلك جرب إعلانا صغيرا منخفض التكلفة كل أسبوع 
فى قسم التسلية بصحيفة ” صنداى ” . فأصبح هذا الإعلان هو رزقه الذى 
یعیش عليه ›» وجنی من ورائه الأرياح . فالاتساق هو السر . 

۳. يتطلب التسويق محدود التمويل إبداعا . سوف تجد فى الجزء التالى العديد من 
الطرق المختلفة وا لمنخفضة التكلفة لتسويق مشروعك . وأقول لك للمرة الثانية 
إنه لكى تنجح هذه الخطة » فسوف يجب عليك تجرية العديد من الطرق 
وتحديد الطرق التى تجنى أفضل النتائج . وعليك تجربة الطرق التى تعد 
غريبة بالنسبة لك » وكن مبدعا . 

.٤‏ يجب أن يكون التسويق المحدود فى التمويل قابلا للتقييم . إن الطريقة التى 
تمكنك من معرفة إذا كانت حملتك التسويقية ذات التمويل المحدود ناجحة 
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هى مدى قدرتك على تقييم النتائم » ولذا فعليك أن تبتكر طرقا لتقييم 
حملتك التسويقية . وقد يكون معيارك للتقييم هو حجم المبيعات فى نفس 
الشهر من العام الماضى أو عدد المكالمات الهاتفية التى تلقيتها من نشرة 
إعلانية » وعلى أية حال › فعليك أن تضع نقطة انطلاق حتى تستطيع أن 
تحدد الطرق التى تجنى منها أفضل النتائج . 


إذن » فهذه هى الخطة : واصل قراءة العديد من الطرق المسرودة فيما يلى › 
وحدد الطرق التى قد تحقق أفضل النتائج لشروعك . وضع بعض العايير لتقيس 
عليها » ثم جربها بعد ذلك . ثم جرب الزيد . وكن صبورا ومبدعا . وتطلع 
للنتيجة النهائية › وبعد ذلك حدد الطرق التى ينبغى أن تصبح أدوات إضافية 
لديك بين أدواتك التسويقية . 


وسائل الإعلام الرئيسية 


هناك عدة طرق ذات تمويل محدود تمكنك من الإعلان عبر الإذاعة أو 
التليفزيون أو فى الصحف أو المجلات مقابل الحصول على خصم رائع . 


الإعلان التعاونى 


الإعلان التعاونى هو ترتیب مقسم التكلفة بين مصنع وتاجر تجزئه يضح 
التجزئة فيه إعلانا يتحمل المصنع تكلفته جزئيا أو كليا › والنتيجة ؟ يجب أن 
يذكر منتج المصنع أو اسمه فى الإعلان . على سبيل الثال : كان لدى والدى 
لوحة إعلانات غالية الثمن وبارزة على الطريق السريع ب “ سان دييجو ” فى 
لوس أنجلوس مكتوب عليها بخط كبير فى إعلان عن مصنع للسجاد " كاربيت 
وورلد ... الأناقة تحت قدميك " . وكذلك وفى أسفل لوحة الإعلانات مكتوب 
بخط أصغر " التميز باقتناء سجاد بان - لون ” » وكان متجر ” بان - لون " هو 
الذى دفع معظم تكلفة ذلك الإعلان . وهذا هو الإعلان التعاونى . وبالثل › 
فعندما يعلن متجر مناسب عن منتج معين › فيمكنك أن تجزم بأن هناك شركة 
ساعدت فى تمويل هذا الإعلان . 
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وعموما > قإن اللصنحين يخصضون خوالى ثلاشين مليار دولار سثويا مساعدة 
الشروعات الصغيرة على زيادة تمويل إعلاناتها » ولكن الشىء المثير للدهشة 
البالغة هو أن معظم هذا المبلغ لا يتم الاستفادة منه . ولذا فإن من الطرق الواضحة 
لزيادة تمويل إعلانك هى أن ترى إذا ما كان أى من مورديك يقدمون مساعدات 
مالية . وعندما تجعل مورديك يدفعون لإعلاناتك فإن ذلك يعد طريقة رائعة لنمو 
مشروعك دون إنفاق المزيد من الال . 


لكى تمرف المزيدَ عليك أقتناء نسخة ù‏ كت co.op Advertising‏ 


` co.op Source Directory gl Programs Sourcebook 


اشترهکانا متروکا 


قد توجد فى الصحف والمجلات أماكن مخصصة للإعلانات غير مباعة تسمى 
الأماكن الشاغرة . فإذا كنت مرنا ولديك الرغبة والمقدرة على الشراء فى اللحظة 
الأخيرة › فإنه يمكنك شراء مثل هذا المكان بثمن بخس . وينطبق نفس المبداً 
على الوقت غير المباع فى الإذاعة والتليفزيون . فيمكنك الاتصال بمنافذ تسويق 
وسائل الإعلام المحلية وتسأل عن إمكانيات الأوقات غير المباعة بنفسك › أو 
يمكنك الاتصال بشبكات وسائل الإعلام لتحديد وشراء وقت غير مباع . 


صفقَات العرض والطلب 


كما هو الحال مع المقايضة › فإن أية صفقة حسب العرض والطلب تجدى 
عندما يكون لدى المحطات الإذاعية وقت غير مباع . هب أنك تبیع الأجيزة : 
ومع هذا النوع من الصفقات يمكنك إبرام صفقة مع محطة إذاعية يمكنك من 
خلالها إذاعة إعلانات تجارية تروج للأجهزة التى تبيعها دون أية تكاليف 
مسبقة . وعندئزٍ تدفع للمحطة نسبة من أى عملية تجارية تحصل عليها من 
خلال ذلك الإعلان وذلك حسب عدد الطلبات أو الأسئلة التى تتلقاها . وعادة ما 
تحصل المحطة الإذاعية على نسبة أربعين بالائة من أى عائد يجنيه الإعلان . 


التسويق فى ظل تمويل محدود 4۲١‏ 


فترة الإذامة الليلية 


إحدى الطرق غير المكلفة لبناء مشروعك هى أن تستخدم الإعلان فى فترة 
الإذاعة الليلية . وفى أسواق وسائل الإعلام الرئيسية » من الممكن أن يتكلف 
الإعلان خلال فترات الذروة ( من السابعة ضناخا حتى التاسعة صباحا › ومن 
الرابعة مساءُ حتى السابعة مساءٌ ) بتكلفة تتراوح من ٠٠١‏ دولارا إلى ٠٠٠١‏ دولار 
فى الدقيقة . وفى ظل وجود تلك الأسعار » فإن عملية تكرار وإعادة الإعلان 
بالشكل المستمر التى تحتاجها وتعد أنرا راا لتقوم بحملة ناجحة قد لا 
يمكنك تحملها . ولكن الإعلان فى الفترة الليلية › على الرغم من أنه قد يصل 
N O TT a‏ 
يكون فعالاً للغاية . 

ويوضح کریستی هیکس وهر أحد التنفيذيين الإذاعيين أن العديد من 
المحطات الإخبارية الضخمة لديها نسبة استماع ليلية تضاهى معدلات الكثير من 
المحطات الصغيرة خلال وقت الذروة » ولكنها تباع بتكلفة منخفضة . وعلى 
سبيل المثال : فبالنسبة لإحدى العميلات الجدد » استطاعت تلك العميلة 
الحصول على فترة ليلية مدتها ستون ثانية فى إحدى المحطات الرئيسية مقابل 
عشرة دولارات للدقيقة الواحدة فى سوق ضخم وكان حجم الجمهور يضاهى 
حجم جمهور المحطات الأصغر خلال وقت الذروة . وهذا هو ما يحدث 
بالفعل . فالفترات الليلية التى تباع بتكلفة منخفضة عادة فى معظم المحطات من 
المكن الحصول عليها مقابل خصم ضخم . 


يقول كريستى هيكس إن آية حملة إعلانية ليلية فى الإذاعة تتطلب ثلائة 
عناصر : 


. رسالة ملزمة : يجب أن تبيع شيئا يرغب الناس فى شراثه‎ .١ 


. الاستمرارية : فالتكرار هو السر. 
نضىء لك حياتك "١‏ لأنه ثبت نجاحه داثماً . وهذه هى قوة الاتساق . 


4۲ النصل الخامس والثلائون 


القنوات الفضائية 

بينما تكون تكلفة المحطات الإذاعية محظورة » فإن القنوات أو المحطات 
الفضائية وخاصة فى فترة الليل ليست كذلك . والشىء الرائعم فى ذلك هو أنك 
تستطيع الوصول إلى سوقك المستهدف بشكل محدد للغاية من خلال الإعلان عبر 
المحطات الناسية تماما والتی يشاهدها عملاء سوقك امستهدف . وقد يتكلف 
إعلان عبر المحطات الفضائية ١‏ سنا ا يقدر بخمسة وعشرين دولارا عن 
الفاصل الإعلانى . 


الصحجف 


من الممكن أن يكون الإعلان فى الصحف مكلفاً » ولكن هناك القليل من الطرق 
التى تمكنك من تقليل نفقاتك . 


. قلل من حجم إعلانك بمقدار النصف ووفر خمسين بالمائه من التكلفة‎ e 
وضاعف حجم العنوان الرئيسى . وإذا اشتریت حينندٍ مكانا رائعا ( بحوالى‎ 
توفر خمسه‎ ar! › ) خمسة عشر بالائة زيادة على التكلفة الأساسية‎ 
وثلاثين بالمائة ويصبح لديك إعلان قد يلاحظه القراء حقا‎ 

فكر فى الإعلان فقط فى المناطق التى تشترى بضائعك ,قلست مشا 
للإعلان فى المنطقة بأكملها . وسوف توفر خمسين بالمائة أو أكثر . 


الإعلانات المبوية 


يوجد بكل من الصحف والمجلات إعلانات مبوبة › وأفضل شىء فيها هو 
أنها تصل إلى الأشخاص الذين يتسوقون ويكونون على استعداد للشراء . وإذا 
اختبرت إعلانا وج سل > فاطلب ا على تکراره عندما تشتریه بدفعات 
كبيرة › ويمكنك أن تحقق كثيرا من النجاح باستخدام إعلان oT‏ 
أى إعلان معروض مقابل مبلغ صغير من الال . نصيحة : اختر عنوانا 
جذابا للإعلان . 


التسويق فى ظل تمويل محدود ۴ 


عندما يمطيك مندوبو الإعلانات آاسعارهم »> فإنهم يذكرونها لك من قائمة 


أسمارهم فتذكر القاعدة التى تقول إن كل شىء قابل للتفاوض . ومن ثم فإن 
قوائم الأسعار قابلة للتقاوض . 


الدليل التجارى 


هناك العديد من الطرق لإنفاق القليل من الال على التسويق من خلال الأدلة 
التجارية › فالمعلنون للمرة الأولى ينبغى أن يحصلوا على خصم يقدر بحوالى 
أربعين بالائة عن عامهم الأول . ولدى صديق يعلن فى الأدلة التجارية لدة عام 
ويتوقف لعام آخر ثم يعود للإعلان مرة أخرى . وفى كل مرة يعود فيها يحصل 
على الخصم للمعلنين للمرة الأولى . وفكر أيضا فى الإعلان عبر دليل 
الهاتف والذى لا يقترن بشركة الهاتف المحلية اا > فكر فى الإعلان عبر 
النسخة الإلكترونية من الدليل . 


أسس وكالة إعلانات منزلية 
تقدم وسائل الإعلام خصومات وتخفيضات ” للعاملين بالمجال " كهيئات 


العلاقات العامة » ومشترى الإعلانات » والعاملين فى نفس المجال . إذن ‏ ألا 
يساعدك أن يعتقدوا أنك تعمل فى نفس المجال ؟ حسنا › يمكنك ذلك . أ 


وکاله إعلانات منزليه . اذا اسف واحدة ¢ ر ولك اشترر يت وقت 
إعلانك من خلال وكالتك الداخلية فإنك تلقائيا تحصل على خصم بنسبة 
خمسة عشر بالائة . 


ومن السهل بشكل مدهش تاشیس وکالات الإعلان ن المنزلية . وکل ما یجب 
عليك فعله عادة هو أن تظهر لوسائل الإعلام شيكا بالحساب ومکتبا يحمل اسم 
الوكالة ا لمنزلية أو الداخلية . ويمكن أن تۆسس شرکهۀ جی جی ستریوز وكالة 
إعلانات فى فترة ما بعد الظهيرة » ويمجرد أن تؤسس وكالة إعلان » وتخبر 
وسائل الإعلام بها فإنك تبدأً فى التوفير . 


{Y4‏ الفصل الخامس والثلائون 


تزيد أرقام الباتف المجانية " ۸٠١‏ " ( وكذلك ۸۸۸ وبدائلها ) من معدل الرد على 


مكالماتك بنسبة تتراوح من ١‏ ۸ إلى ۷٠١‏ £ ويمكن تحمل تكاليفها بسهولة . 


الشهرة 

لا يتطلب الأمر الكثير من ا لمال لتحصل على بعض الشهرة المجانية › ولكن 
كل ما يتطلبه الأمر هو إصدار أو مقال صحفى رائع . فإذا استطعت أن تقنع 
محطة إذاعية أو تليغزيونية أو صحيفة أو مجلة بأن مشروعك يعد مادة خصبة 
للأخبار > وعندئزٍ تقنعهم بكتابة قصة إخبارية عنه > فهذا أمر رائع ! وهذه 
الشهرة المجانيه تستحق وزنها ذهبا . واستغل ذلك النجاح فى المزيد من 
العمل » وأعد نشر تلك القصة لسنوات قادمة › وراع المصداقية فى تلك العملية . 


الوسائل المطبوعة 


هناك طرق أخرى متنوعة لتسويق مشروعك باستخدام القلييل من المال مع 


الرسائل الإخبارية الإلكترونية 


تظهر الرسائل الإأخبارية الإلكترونية مدى معرفتك بمجالك › وتفعل ذلك 
بطريقة تثقيفية منضبطة › وحينئزٍ » فعندما يحتاج أى متلق لتلك الرسائل إلى 
بعض من خبرتك أو منتجاتك › فإنه يفكر فيك على الفور » وعلى الرغم من أن 
الرسائل الإخبارية الإلكترونية هى الموضة السائدة › فيجب ألا تنسى أيضا 
الرسائل الإخبارية العادية . 
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شهادات التقدير 


من الممكن أن يكون العملاء القانعون إحدى أفضل أدواتك التسويقية . اطلب 
منهم أن يكتبوا لك شهادات تقدير تحمل أسماءهم وعناوينهم › ثم آدرح تلك 
الرسائل فى إعلاناتك وأدواتك التسويقية . وتضفى شهادات التقدير المصداقية 
على إعلاناتك وتعد رائعة لاستخدامها فى عروض المبيعات التقديمية وينص 
عقدى العادى على أنه إذا كان منظم أحد الاجتماعات سعيدا من خطبتى › فإنه 
يجب أن يكتب لى خطاب تزكية خلال أسبوعين بعد الحفل » وبعد ذلك فإننى 
أرسل تلك الخطابات إلى عملائى المستقبليين . 


اسأل المملاء السعداء الحاليين إذا ما كانوا لا يمانعون فى أن يتصل بهم عملاء 


مستقبليون لسوالہم عن منتجاتك وخدماتك . فهذا يوضح انك تبنى علاقات قوية 
مع عملائك ووكلائك وأنهم يثقون فى جودة عملك . 


النشرات الإعلائية 


تاجو طا ليضع لك النشرات الإعلانية على السيارات فى وسط المدينة 
٠٠٠١ (‏ نشرة إعلانية × ۳ سنتات = ٠٠١‏ دولارا ) . وتقدم أية نشرة إعلانية 
جيدة أسعارا رخيصة وتؤكد الفوائد » ثم الفوائد › ثم الفوائد ! 


الكوبونات 

لا تسترد معظم الكوبونات » ولكن حتى بالرغم من ذلك » فإن ابتكار كوبون 
لا يتكلف شيئا تقريبا » وإذا كانت شركتك تؤكد انخفاض التكاليف » فإن 
الكوبونات على الرغم من عدم استردادها . ستبنى علامتك التجارية . وإذا كانت 
تسترد » فإنك تكون قد حصلت على بعض العمل فى طريقك . ولكى تكون 
الكوبونات فعالة » فإنها يجب أن تقدم على الأقل خصما بنسبة خمسة عشر 
با لمائة . 


4۲٦‏ الفصل الخامس والثلاتون 


حاول إضافة كوبون على فواتيرك لبيع المزيد من المنتجات للمملاء الحاليين . 


الإعلان الجماعى 


تنتظر بعض المطابع لإنجاز جميع أعمالها الطباعية الضخمة دفعة واحدة . 
وهذا يسمى ” الإعلان الجماعى “ . فإذا استطعت أن تنتظر لفترة حتى تحصل 
على موادك التسويقية مطبوعة › فاتصل ببعض الطابع المحلية وتعرف منها 
على الموعد الخصص لاحعلان الجماعى . وأخبرهم بأنك ترغب فى شراء الكان 
الإضافى غير المستخدم إذا كان لديهم . وعادة ما يكون لديهم مكان . وإذا كنت 
صبورا » فإنك تستطيع الطباعة بتكلفة منخفضة للغاية بشراء الكان الإعلانى غير 
الرغوب فيه وغير الستخدم الذى يعد شاغرا . 


الخطابات الشخصية 


يقال إن جورج إتش . دبلیو . بوش كتب أكثر من عشرة آلاف خطاب 
شكر » ووقع عليها عندما تم انتخابه رئيسا للولايات المتحدة . وفى العصر 
الحالى للاتصالات » فإن الناس يتذكرون حقا أى خطاب شخصى . ففكر فى 
كتابة رسائل لعملائك الحاليين » واعرض عليهم خصماً خاصا › أو صفقة أو أى 
شىء آخر كتعبير منك عن شكرهم لعملهم . ثم استأجر أحد الطلاب لعنونة تلك 
الخطابات بخط اليد . 


الأفعال 


هناك وفرة من حيل التسويق الأخرى منخفضة التكلفة والتى يمكنك 


التسويق فى ظل تمويل محدود ۷ 


المقابضة 


هناك نوعان من المقايضة : الطريقة التقليدية حيث تتفق مع بائع خر على 
تبادل البضائع أو الخدمات › أو كما هو الغالب هذه الأيام » من خلال تبادل 
يكون بمثابة وسيط . ويحدث التبادل ” المقايضة ” فى مجموعة بالنسبة لك 
عندما تفعل شيئا ما لشخص آخر فى المجموعة . ويمكنك حينئذٍ استخدام تلك 
المجموعات لشراء البضائع أو الخدمات من أى شخص آخر فى المجموعة . وقد 
غيرت شبكة الإنترنت من نظام القايضة أيضا . فقد برزت المقايضات عبر 
الإنترنت بشكل كبير وهناك أماكن رائعة يمكن للمشروعات الصغيرة أن تبداً 
منها . وينبغى على المقايض الجيد فعليا أن يتعقب مسار التعاملات التجارية › 
وأن يتصرف كوسيط » ويحدد الأسعار » ويتعامل مع الأوراق › ويلتزم بجعل 
أتعابه فى أقل مستوياتها . 


طبقاً للجممية الدولية للتبادل التجارى › فإن حواألى نصف مليون مشروع صغير 


تستخدم تماملات المقايضة التجارية ڪل عام » وتحقق أكثر من عشرة مليارات 
دولار من المبيمات . 


وتحقق المقايضة عدة فوائد : 


.١‏ يمكنك التخلص من الأصزل الزاندة . يوجد لدى أصحاب التاجر بضائع 
زيادة » ولدی الطاعم موائد خالية » ولدى المعالجين للأمراض بتقويم العمود 
الفقرى يدويا أوقات فراغ » وهكذا . وتمكنك المقايضة من التخلص من 
الأصول والمنتجات غير الستخدمة . 

. اكتساب عملاء جدد . تعرف المقايضة مشروعك لأناس جدد . وبالانضمام 
لإحدى جماعات القايضة › فقد تجد أن الأشخاص الذين يقايضون منتجاتك 
أو خدماتك ريما يصبحون عملاء دائمين لك . 

۴. القايضة توفر امال . عندما تستخدم وقتك بدلا من مالك › فإنك توفر 
الال . 


4۲۸ الفصل الخامس والثلائون 


المسابقات 


من الممكن أن تحقق أية مسابقة فائدة وشهرة مجانية لمشروعك . على سبيل 
المثال : قد يجرى أحد المطاعم مسابقة سنوية لعرفة من من عملائه يستطيع أن 
يأكل أكبر قدر من أجنحة الدجاج الحارة التى يشتهر بها المطعم . ولن يحقق 
هذا فائدة بين زبائنه فقط › ولكن قد تأخذ إحدى الصحف المحلية المسابقة 


شبكة العمل 


0 


إن وجود مستوى مبيعات جيد من الممكن أن يخلق فرصا للتعرف على 
الآخرين بعيدا عن اللقاءات الرتيبة المملة . 


التوضيحات 


إن شرح منتجات فى أحد الراكز التجارية أو العروض التجارية أو أى مکان 
بارز خر عادة ما يؤدى إلى زيادة المبيعات . وليست الإعلانات التثقيفية شيا 


” 


سوی توضیحات مدتیا ثلاڻون دقيقه . 


العينات 

عندما يسمح لك تاجر السيارات بتجربة السيارة التى تفكر فى شرائها 
والعودة بها للمنزل ليلا › فماذا يعنى ذلك ؟ إنه عينة مجانية . يقدم متجر 
جورميت للبقالة طعاما مجانيا طوال اليوم > وكذلك متجر کوستکو . فلماذا ؟ تعد 
العينات المجانية أدوات غير مكلفة جاذبة للعملاء لتحقيق البيعات ؟ فما الىذى 


تستطيع تقد تقديمة مجاناً ؟ 
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الحلقات النقاشية 


تعد الحلقات النقاشية طريقة جيدة للمشروعات الخدمية لتقديم نفسها للعملاء 
امستقبليين وتکوين العلاقئات وجذب الناس وتحفيزهم لعرفة الزيد ويستخدم 
العديد من المتخصصين الحلقات النقاشية : فالأطباء يعرضون جراحات العين › 
والمحامون الذين يضعون الوصايا منتشرون وعلی الرغم من أنها ليست أكثر 
الخيارات انخفاضا فى التكلفة › فإن الحلقات النقاشية من الممكن أن تكون أداة 
تسويقية مربحه للغاية . 


كن أذت الخبر 


عندما تصبح خبيرا مشهورا فى مجالك - مهما كان هذا المجال › فإنك سوف 
تجد العالم يشق الطريق لطرق أبوابك . فكر فى ذلك عندما تصبح أنت الخبير : 


. إنك على الفور تميز نفسك عن النافسين‎ e 

e‏ إنك على الفور تقدم لعملائك شيئ قيما لا يستطيع منافسوك تقديمه » ولن 
يقدموه . 

ه يمكنك تقاضى الزيد مقابل خدماتك . 

0 تصبح أنت الخيار الأول . 


فكيف يتأتى لك أن تصبح خبیرا متیر ؟ اختر شه رنه أو له 
وينبغى أن يكون شيئا تحبه » وتبدأ فى بذل المزيد من الجهد من أجله . وبعد 
ذلك شارك زملاءك وعامة الناس بتحليلاتك وأفكارك وارائك . 
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قضى " مارك بول ' عشرين عاماً فى الممل بمستويات وأنواع مخثلفة من 
المشروعات التجارية . فبدءاً من فورد ونورثروب وحتى الحصول على براءات 
الاختراع والاستشارات » جمع بول ثروة من المعرفة العملية القيمة من خلال 
وظيفته . وعندما قرر أنه يريد التركيز على تأاسيس المشروعات التجارية » ڪان 
يعرف أنه يجب عليه جمع مهاراته بطريقة فريدة لجذب الفرصة المناسبة . ولذا 


فقد آلف كتابا ونشره بنفسه . فقد أصبع >ۍڪlû‏ : The Entrepreneur's‏ 
Survival Guide : Tips and Tricks to Help you Start and Build Your‏ 
Company‏ هو بطافة التمريف ب " مارك بول " . والآن ء فإنه عندما يتحدث إلى 
الناس عن المشاريع التجارية › فإنه يرجع بهم إلى الكتاب الذى ألفه فتحدث عما 
يجذب أهتمامهم | وتصفح الموقع الإلكترونى : 7 ¥1€۲87.13.00؟.۷۷۷ . 


كيف يمكنك أيضا أن تصبح مشهورا كخبير ؟ اكتب مقالاً صحفيا » واعمل 
على تخصيص فقرة إذاعية أو تليفزيونية عنك › أو اعمل على كتابة مقال 
صحفى عنك . واكتب مقالا للصحيفة المحلية › أو أية جريدة تجارية وأعلن 
بأنك " متخصص فى ... ” مثل تاجر السيارات الذى يقول إعلانه " نحن 
متخصصون فى العملاء ذوى المشاكل الائتمانية ” . 


صاحب بوابا 
عليك مصاحبتهم » وسوف يصبحون سلاحك التسويقى . 
اعرض استشارات مجانية 


عادة ما تؤدى الاستشارات المجانية إلى عملاء مستعدين لدفع المال . 


التسويق فى ظل تمويل محدود ۳١‏ 
کن مواطنا صالحا 


عندما ترعی فریقا للشباب أو تدرب أحد الفرق أو تتبرع بأموالىك فی 
الأعمال الخيرية › فإنك بذلك تبدأ فى خلق سمعة إيجابية فى المجتمع . وما 
رأيك فى رعاية أحد البرامج فى محطة الإذاعة أو التليفزيون المحلية ؟ بالتأكيد 
من الممكن أن تكون تلك طريقة أنيقة . فكل هذا ( فى النهاية ) يؤدى إلى المزيد 
من المبيعات . 


امنله 


الغرض من الخيارات العديدة المسرودة السابقة هو أن تثير شهيتك . وهناك 
ببساطة الكثير جدا من الطرق لتسويق مشروعك ولا يستفيد بها معظم أصحاب 
الشروعات الصغيرة » وسوف يكون من العار أن تتمسك بعناد بنفس طرقك 
القديمة . جرب القليل من هذه الطرق › وانظر إذا كنت لم تحصل على زيادة 
المبيعات نتيجة لذلك . 


شركة سیزونز ترافیل 


إجمالى المبيعات شهريا ۰ دولار 
ميزانية التسويق : ۷٥‏ من الإجمالی - ۳۰١‏ دولار / شهر 


الخطة الشهرية للتسويق فى تمويل مجدود 
الطريقة التكلفة التحليل 


الخطابات الشخصية لا شیء فعلیا تستغرق وقتا فقط 
الكتيبات الإعلانية ۰ دولار سنویا - ٥۰‏ دولارا فی المتناول دائما 

شهریاً 
الإعلانات البوبة ۰ دولارا فى صحيفة واحدة » مرة 


أسبوعيا 
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الأدلة التجارية ۲٠۰‏ دولارا قائمة صغيرة 

إعلانات الصحف ۰ دولار فى صحيفة واحدة » مرة 
أسبوعيا 

البريد العادى ۰ دولارات اليريد 

العلاقات العامة ۰ دولارا تكلفة المواد 

النشرات الإعلانية ۰ دولارا تكلفة المواد ودفع أجر 
أحد الأبناء للصقها على 
السيارات 

الإجمالى ۰ دولار الاستمرارهوالسر 


لاری آلان وشرکاه » محامون قانونیون 


إجمالى المبيعات شهرياً : N‏ 
ميزانية التسويق . ٠‏ / من الإجمالى  ٠٠٠١‏ دولار شهريا 


خطة التسوق الشهرية فى التمويل المحدود 


الطريقة التكلفة التحليل 

الصحف الإعلانية ۰ دولار إعلان ضخم 

إعلانات المحف ۰ دولار إعلانان متوسطان أسبوعيا 

الإذاعة ۰ دولارا تمع دائماً على محطة 
الحوارات الإخبارية 

البريد العادى ۰ دولارا إرسال ثلاثة خطابات 
سنويا 

الحلقات النقاشية المجانية ٠٠١‏ دولارا ربع زات سوا ٠‏ وزرا 

اموقع الإلكترونى ۰ دولارا التصميم والدعم دوريا 


الإ جمالى ۰ ډولار أرياح عالية 


اله 


١ مات‎ 


: @ 


www.1ibtesalna.com 
منندى محلة الإبتنسامه‎ 


w ww .ibtesama.COm 


اتا 


الجزء الأول من أسرار نجاح 
المشروعات الصغبرة : المال 


أعتقد أنه يوجد قانون ثابت فى عالم المال وهو آن الڪلمات محرد 
ڪلمات › وأن التوضيحات مجرد توضیحات › وأن الوعود مجرد 
وعود . ولكن الشىء الحقيقى هو الأداء ' . 


هارولد إس . جينين" 


إن ما يحقق النجاح هو ما يعتد به . وتأتى المشاريع التجارية فى جميع 
الأشكال والأحجام › وبعضها جيد وبعضها ليس كذلك › وبعضها يحقق الكثير 
من الال وبعضها الآخر لا يفعل ذلك › وبعضها يخلق أماكن عمل سعيدة ومنتجة 
ومثمرة والبعض الآخر لا يفعل ذلك › إذن فما الذى يفرق بينها ؟ فى هذين 
الفصلين التاليين » يتم استكشاف الصفات المميزة لأفضل المشروعات الصغيرة . 


مراكز الريح المتعددة 
فبا لمذه صحيفة يورك ايمر (الضادر في ٥‏ فبرایر ۲۰۰۲ ) › فی 
وقت ما » عندما كان مايكل جاكسون يواجه العديد من المشاكل القانونية » كان 
يعانى أيضا من أزمة مالية طاحنة محتملة . وقد أوضحت صحيفة التايمز أن 


{Ye 
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جاکسون کان عليه دين واجب السداد يقدر بسبعين مليون دولار . وعلى الرغم 

من أن الصادر اعتقدت أن اکن کان سیواجه وقتا ا فی سداد الدذين ¿ 
لم يكن جاكسون قلقاً لأنه كما أوردت صحيفة التايمز : ” قال أحد المستشارين 
إن جاكسون كان يمتلك حوالى نصف دستة من مصادر الدخل › منها حقوق 
الطبع ... وهی أثمن أصوله وهو ألبوم البیتلز الذى يضم حوالی ٠٠١‏ 
أغنية » والذى يمتلكه السيد جاكسون - بالاشتراك مع شركة سونى ميوزيك 
إنترتينمنث . بقيمة تقدر ما بين ۸٠١‏ مليون دولار و ٠٠٠‏ مليون دولار . وتقدر 
قيمة ألبوم أغنيات جاکسون فقط ما بین ۷۰ مليون دولار إلى ٩۰‏ مليون دولار ” 

وأنت أيضا لن تصبح قلقا بشدة إذا امتلكت حقوقا كذلك . إذن فما الهمدف ؟ 
الهدف تحديدا هو هذا : لقد شعر مايكل جاكسون بالأمان المالى لأنه لم يعتمد 
على مصدر واحد فقط للدخل ار ا ربت مصادر حسب 
المقال ) . وكذلك ينبغى عليك أيضا . فإن جميع أصحاب الشروعات الصغيرة 
العظام يعرفون أن جميع المشروعات لها دورات › تماما كما أن للاقتصاد 
دورات . وإذا اعتمدت على مصدر واحد أو مصدرین فقط للدخل > فيمكنك أن 
تتأكد من وجود أوقات للصعود وأخرى للهبوط . فالدورات عموماً ما هى إلا 
موجات صعود وهبوط . 


يعد تنويع مصادر الدخل هو نفس الاستراتيجية التى يستخدمها المستثمرون فى 
سوق الأسهم . فهم يعرفون أنهم يجب ألا يشتروا أسهما فى شركة واحدة أو قطاع 


. واحد فقط ؛ء حيث إن ذئك السهم أو القطاع ريما يرتفع أو ينخفض . ويعد تنويع 
سنداتهم التجارية حائلا ضد أوقات الوط . 


إن سر التغلب على دورة العمل المروعة الحتمية هو أن يكون لديك مراكز ربح 
متعددة . وبتلك الطريقة › فإنه عندما ينخفض أى جزء من مشروعك › ترتفع 
الأجزاء الأخرى والعكس صحيح » وعندما تنخفض مبيعات أحد المجالات نظرا 
لتعرضك لمشاكل قانونية › فلا يزال بإمكانك الاعتماد على المجالات الأخرى . 

فإذا كنت مصورا متخصصاً فى تصوير حفلات الزفاف › ففكر فى إضافة 
الصور الشخصية أو احتفالات التخرج إلى حقيبة أوراقك التجارية . وإذا كنت 
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ا ا الجملة » فما رأيك فى إضافة بعض أسواق E‏ 
أو العكس ؟ وعندما يکون لديك مراکز ربح متعددة فإنك تستطيع ان تضمن 
حينئزٍ أن تتغلب على جميع مشاكلك . 


مسايرة كباررجال الأعمال 


من السهل أن تلتزم بروتين معين خاصة إذا كان هذا الروتين سهلا . فإذا 
کان مشروعك یحقق ربحا کبیرا ویعد مکانا جیدا للعمل › فإن کل فرد قد یستقر 
بسهولة على روتين معين يكون فيه النمو أقل أهمية من الحفاظ على الحالة 
الراهنة › فأنت تعرف ما يجب معرفته › وما تعرفه هو ما يجدى › فلماذا 
تنبب فى وقوع الشاكل وتضيع الخطط الوضوعة سبق ؟ 

ولكن إذا كنت تريد أن ترتقى بمشروعك للمستوى التالى » فإنه سيجب 

عليك : ( ۱) کسر الروتین » ( ۲ ) البدء فى مصاحبة الأشخاص الذين بإمكانهم 
مساعدتك على جذب المزيد من العمل والارباح . وتعد الطرق المجرية والناجحة 
شیا راا إذا كان ذلك هو ما تريده › إلا ان الشروعات الصغيرة المتميزة تعمل 
على الانتقال للمستويات الأعلى . 


لجنة المستشارين 

يعد ” بوب فيكوفيتش ” أحد أصحاب المشروعات التجارية الذى يمتلك 
مشروعين ناجحين للغاية › وأحد المعلمين الناصحين للعديد من المشروعات 
التجارية › ويعد أا قاضيا فی مسابقۀ موت كوربوريش ( وهى مسابقه للخطط 
التجارية مشهورة عالميا تستضيفها جامعة تكساس ) . ويعرف فيكوفيتش شيئ أو 
شيئين عن نجاح المشروعات الصغيرة . فيقول : ” إن أسوأً شىء يمكنك فعله 
کصاحب مشروع تجاری هو أن تعتقد أنك تعرف كل شىء > وعندما أحتاج إلى 
نصيحة والتى تكون فى الغالب فى الحياة العامة أكثر منها تقنية - فمن الهم 
جدا أن تكون لدئ لجنة استشارية عظيمة يمكننى اللجوء إليها “ 
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فى عام ۱۹۹١‏ » للقت جاممة ألجنى كوليدج أضخم هبة فى تاريخها الذى يبلغ 


مائتی عام تقریباً . فقد تلقت ۲۲ مليون دولار من بوب فيڪوفيتش وزوجته لاورا : 


" اللجنة الاستشارية العظيمة ” التى يشير إليها فيكوفيتش من الممكن أن 
نی ! أعضاء مجلس إدارتك إذا كانت لديك مؤسسة › وإذا . يكئ كذلڭ ¿ 
من الممكن أن تكون لجنه من المستشارين غير رسمية . وهذا شىء من 
E‏ . ولجنة الاستشاريين هى 
مجموعة i DS‏ وتنمية مشروعك . واللجنة 
الاستشارية العظيمة هى لجنة يمكنها أن تقد تقدم لك النصح والمردود والخبرة 
ووجهات النظر ومصادر العلومات . 
” ومصادر المعلومات ” مهمة بشكل خاص . فعندما تكون صاحب مشروع 
ضغير »> فانك من الممكن أن يكون لديك فقط الكثير جدا من مصادر المعلومات 
والزملاء . وعلاوة على ذلك › فإنه إذا كان المبدا القائل بأن ليس الم هوما 
تعرفه » ولكن من تعرفه " ( وهو كذلك فعلا ) كان ذلك صحيحا › فإن وجود 
لجنة من الاستشاريين ستساعدك على معرفة المزيد من الأشخاص . وليس هناك 
مجال لذكر الفرص أو الصفقات أو المبيعات الأخرى التى قد تحصل عليها من 
العضو المناسب فى اللجنة . 
ولكن حتى ما هو أبعد من ذلك › فإن أية لجنة جيدة تعد لجنة استشارية 
مهمة . وبتعيين مختلف الخبراء والزملاء » فإنك تزيد من حاصل ذكائك 
التجارى . لذا فعندما تبحث عن أعضاء للجنة ( يعد خمسة أفراد عددا جيدا) 
ابحث عن الأعضاء الذين : 


۾ لديهم خبرة . يجب أن تزود لجنتك بالأشخاص الخبراء تجاري يا . فإن وضع 
ابن عمك فى اللجنة يسلبها غرضها ما لم يقدم شيئاً فريدا . وكلما كان 
باللجنة أفراد من العيار الثقيل » كان ذلك أفضل . ولن يزيد هذا من خبراء 
مشروعك الصغير بشكل كبير » ولكن هذه هى نوعية اللاعبين الذين 
يستطيعون قيادة مشروعك فى مساره الصحيح . أعضاء اللجنة الجيدون هم 
الذين سيكون لديهم مصادر معلومات يستطيعون الوصول إليها . كالمستثمرين 
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والشركاء الاستراتيجيين وحتى العملاء المستقبليين › كما أن اللجنة التى بها 
أعضاء خبراء تؤثر على العالم الخارجى إذا كنت تريد قرضاأً مثلا › أو إذا 
كنت تحاول خطف إحدى الصفقات الكبرى . 

ه لديهم مهارات متنوعة . ليس منا من لديه كل المعرفة الضرورية أو الخبرة أو 
الهارات اللازمة لإدارة كل جانب من مشاريعنا ( على الرغم من أننا نحب 
أن نعتقد أننا كذلك ! ) . وهناك الكثير جدا من الجوانب المختلفة لأى 
مشروع صغير - المبيعات والتمويل والتسويق والمسائل القانونية - مما يعنى أن 
وجود لجنة استشارية بها أعضاء ذوو مهارات تجارية مختلفة يضمن لك أنه 
سيكون حولك أشخاص يستطيعون إجابة الأسئلة وحل الشاكل عند 
بروزها . 

ه مخلصون . إنك بحاجة لأشخاص لديهم الرغبة فى مساندتك بإخلاص › 
يعطونك آراءهم بكل أمانة . 


وغالباً ما يعوض أعضاء اللجنة عن وقتهم » سواء بالمال أو بالحصول على 
أسهم فى الشركة › على الرغم من أن بعضهم قد يرغب فى تقديم المساعدة 
المجانية . فإن فرص الاشتراك فى عمل ممتع » بجانب تعليم ما يعرفونه قد 
یکون مرضیا لهم بشکل کافٍ . 


العقود 

هناك طريقة أخرى لتبدأ مشروعا أكبر وهو أن تلاحق العملاء الأكبر . فإن 
الاعتماد على نفس قاعدة العملاء يعد وصفة للتكرار المل . وإذا استمررت فى 
فعل نفس الشىء » فإنك ستستمر فى الحصول على نفس النتائج . ولكن بدلا 
من ذلك عليك أن تستهدف قاعدة أضخم من العملاء المحتملين لبضائعك 
أو خدماتك . فإنهم متواجدون من حولك وكل ما عليك فعله هو أن تعرف أين 


فرصة فريدة . تخصص الحكومة الفيدرالية مشروعات تقدر بحوالی مائتين 
وأربعين بليون دولار للشركات الخاصة کل عام وبأمر'القانون یجب ان يتم 
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توجيه نسبة ثلاثة وعشرين بالمائة من تلك العقود إلى المشروعات الصغيرة . وهذا 
یعنی توافر حوالى ستين بليون دولار فى العقود الحكومية للمشروعات الصغيرة 
كل عام » وليست لديك فكرة ولو حتى عن كيفية البداية › فما بالك بتقديم 
عرض للحصول على تلك العقود ؟ ولست الوحيد فى هذا الشأن . فمعظم 
الشروعات الصغيرة ليست لديها فكرة أيضا » ولكن ” هيكتور باريتو " ومؤسسة 
” هیولیت بارکارد ” متواجدان لتقديم امساعدة . 

و " هيكتور باريتو ” هو رئيس إدارة المشروعات الصغيرة بالولايات المتحدة . وفى 
بداية تعيينه لإدارة هيئة المشروعات الصغيرة » سرعان ما أدرك حقيقة أساسية وهى : 
" إن ما يحتاجه أى مشروع صغير هو نفس الشىء الذى يريده املشروع الكبير - المزيد من 
العمل ! ” وكان السؤال الذى يطرح نفسه هو كيف يساعد على تسهيل ذلك ؟ 

وطبقا للسيد “ باريتو " فإنه على الرغم من أن نسبة الثلاثة والعشرين بالمائة 
والتى توفر ستين بليون دولار تبدو فرصة رائعة لمساعدة المشروعات الصغيرة 
للحصول على المزيد من الأعمال › فإن معظم هذه العقود تذهب إلى المشروعات 
الصغيرة داخل منطقة معينة من الولايات المتحدة . وهو يعتقد أن المشروعات 
الصغيرة فى جميع أرجاء الولايات المتحدة . ينبغى أن تحصل على فرصة 
متساوية للتقدم بعروض والحصول على هذه العقود . فيقول : " إنهم يعرفون 
الطريقة » ولكنهم لا يعرفون الأشجخاص " . 


التوفيق بين الأعمال . لضبط ذلك › اجتمعت كل من إدارة تنمية الشروعات 
الصغيرة › ومؤسسة ” هیولیت بارکارد ” فی عام ۲۰۰۲ لابتكار برنامج يسمی 
التوفيق بين أطراف إ!لأعمJli‏ . ) www.businessmatchnaking.c0m‏ ( 
التوفيق بين الأعمال هو برنامج يوقق بين المشروعات الصغيرة والكاتب الحكومية 
والخاصة التى تتطلع لشراء ما تعرضه المشروعات الصغيرة » وكما يصوغ السيد 
باريتو الأمر » فإن البرنامج “ يوفق بين الشركات الصغرى مع الوكالات 
الفيدرالية والحكومية ووكالات الولايات والمؤسسات الضخمة التى لديها فرص 
عقود فعلية للمنتجات والخدمات “ . 
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فی عام ۲ كانت روبين ويست . النائبة الجميلة لرئيس مؤسسة مط للمشروعات 
الصفيرة والمتوسطة . وفريقها يبحثون عن طرق مختثلفة للمساعدة على نجاح 
المشروعات الصفيرة . وقد قرروا الاتصال بإدارة المشروعات الصغيرة على الفور عندما 


كان ' هيكتور باريتو " يبحث عن شريك لعملية دمج الأعمال . وكانت مصادفة 
سميدة . فقد اتحدت إدارة المشروعات الصغفيرة ومؤسسة ص وبرز إلى الوجود برنامج 
رائع جدید . 


ولتسهيل عملية التوفيق هذه » ابتكرت إدارة المشروعات الصغيرة ومؤسسهة 
برنامج سفر يجوب مدنا مختلفة حول الوطن لجذب هؤلاء الذين يتطلعون 
لشراء البضائع والخدمات بالاشتراك مع المشروعات الصغيرة المحلية التى تتطلع 
لبيع مثل هذه البضائع والخدمات . بينما بدأ هذا الأمر كبرنامج للمساعدة على 
نشر نسبة الثلاثه والعشرين بالائة من البلغ الذى تخصصه الحكومة » فإن 
برنامج التوفيق بين المشاريع أو الأعمال يشمل الآن العديد من المشروعات الخاصة 
الضخمة التى تحتاج وتستعين ببائعى المشروعات الصغيرة . 

رطبقا للمدير ” باريتو ” ( وهذا لقبه بالفعل ) › فإن هذه الأحداث قد حققت 
نجاحا ساحقا منقطع النظير » سواء على مستوى المشاركين أو على مستوى بلايين 
الدولارات التى تجنيها العقود » ويقول " باريتو ” : ” فى يوم أو يومين فى أحد 
هذه الأحداث › من المكن أن يتعرف أى مشروع صغير على متعاقدين بعترد حقيتي] حقيقية 
أكثر مما يستطيع تحقيقه قيقه خلال عام كامل بطريقته الخاصة . وهذا TT‏ 
التجارية لأنه فى تلك المناسبات › يلتقى المشترون المستعدون فعلا للشراء بالمشروعات 
الصغيرة المستعدة للبيع . ونحن نوفق بين العروض والطلب ” 


من الذى يناع ۰ من شی ند س الخاصة e‏ 5 بين 
الخزانة ووزارة الخارجية ووزارة شئون المحاريين القدامى وشرڪة جنرال دينامڪس › 


وشركة جلاكسوسميث كلاين وشركة هيوليت . باركارد » وشركة هنس ويل ۽ 
شركة أوفيس ديبوت » وشركة رايثون › وولاية فلوريدأ » وشركة بوينج › وإدارة 
الخدمات العامة » وشركة وأالت ديزنى وورلد » وشركة زيروڪس . 
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إذن » إذا كان لديك منتج أو خدمة تعتقد أنها قد تكون مفيدة 
لؤسسة حكومية أو ضخمة > فعليك الدخول على موقع 
usinessmatchmaking.comn‏ : وسجل اسمك . وعندما. تدخل فإنك ستجد ما 
يطلق عليه السيد باريتو " فرصة حقيقية “ . 


النظام 


کی يحقق المزيد من الال ويكون أكثر نجاحاً > فإن المشروع الصغير الناجح 
ینبغی ينبغى أن يكون منظما بطريقة يكون الالك حرأ لقضاء الوقت فى تكوين شبكات 
العمل والتسويق ٍ > وحرا لتعقب الصفقات الكبرى » وحرأ لقضاء الوقت فى تلك 
الأجزاء التى د يستمتع بها من العمل وقضاء وقت أقل فى تلك التى لا يستمتع 
بها . 

وقد يعتقه ان أن هذه الحالة هى التى ينيغى أن تكون موجردة ٠‏ فعفوما ۲ 
فإن أحد الأسباب الكبرى التى تدفع أصحاب المشروعات فى تأسيس مشروعاتهم 
فى المقام الأول هو الحرية - الحرية من رئيس العمل > ومن الأاضطهاد ›» ومن 
العمل كمرظفين > ولكن إذا ئت تمتك مروا بالفعل لفترة من القت ٠‏ فانة 
قد لا تتوافر لديك كل هذه الحرية › فالتطلبات بالنسبة لوقتك ضخمة › وقد 
تكون هذه فى الحقيقة هى الشكوى E‏ الشروعات الصغيرة . 
وإذا كنت مثلهم › فإنك فى الغالب تقد تقضى الكثير جد من الوقت فى التعامل مع 
القضايا وحل المشكلات مما يفقدك الوقت اللازم للتفكير والتخطيط . وهذا أمر 
متناقض ؛ لأنه قد يكون لديك مهرب من أحد قيود العمل وذلك فقط للتورط فى 
قید آخر »› أى أنك فی الغالب لست حرا كما كنت تتمنى . 

ولكن هل هناك حل ؟ اطمئن » وهو حل -إذا تم تطبيقه › فإن هذا 
یعنی أنك سوف تستمتع كثيرا بمشروعك وتحمَو کت الد وا . فی کتابه 
الرائع : The E-Myth: Why Most Small Businesses Don't Work And‏ 
ht To Do About It .‏ يوضح الؤلف ميشيل جیربر ن معظم المشروعات 
الصغيرة من الممكن أن تقسم إلى جزءين › أولا : هناك الجزء " الفنى " 

من المشروع : فالخباز يخبز الخبز » ومصمم المواقع يصمم المواقع الإلكترونية . 
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ثانياً : هناك أى شىء آخر يرتبط بإدارة أى مشروع : الإعلانات » والرواقب » 
والمال - وأنت تعرف البرنامج . والمشكلة هى أن معرفة طريقة صنع كعك محلى 
لذيذ أو تصميم موقع إلكترونى رائع لا تعنى أنك تعر فا کیت تیر مرا 
عظيما ولذا » فإن الجزء الثانى من املشروع هو فى الغالب الجانب المزعج للعديد 
من أصحاب المشروعات الصغيرة › ويستنفد منهم الكثير جدا من الوقت والجهد 
ويحرمهم من تنميه مشروعاتهم . 

ویقول جیربر إن حل هذه الشكلة المتفشية يكمن فى أحد أعظم الشروعات 
التجارية نجاخا على مدار الزمن - ماكدونالدز . فأينما دخلت أى مطعسم 
لاكدونالدز فى موسكو بروسيا أو أية منطقة أخرى › يمكنك أن تتوقع نفس 
الشىء › فالطاعم نظيفة » وغير مكلفة » وطعم الأكل هو نفسه أينما حللت لأن 
مؤسس تلك السلسلة : “ راى كروك ” وضع نظاما ثابتا . وأى صاحب امتياز 
يتبع النظام » لابد أن يحصل على نفس النتيجة والأرباح وکل شىء . 

وفی کتاب he - E-Myth‏ یری ” جیربر " أنه بوضع نظام مشابه ( وهو ما 
يناقض المجهودات والقرارات الفردية العشوائية ) » فإن مشروعك الصغير من 
النكن أن يصبح آلة من المكن أن تدير نفسها فاا وضعة فاا لتويك 
- قليلا أو كثيرا - فإنك فى الغالب تمكن موظفيك من أداء وظائفهم › ومن ثم 
تحرر نفسك من واجباتك . ويقول " جيربر " إنك سوف تعرف إذا ما كان النظام 
التى تضعه يجدى معك ” وإذا نجح بدونك فاستخدمه ” . ألا يبدو ذلك لطيغا ؟ 

ألق نظرة على مشروعك E NE‏ 
كفاءة ؟ وفكر فى مشروعك كنموذج أولى من بين عدة مشاريع سوف تكون مثله 
تماما . فما الذى سيجب على تلك المشروعات الأخرى معرفته › وما العمليات 
التى يجب أن تكون لديها لتحقيق أفضل النتائج ؟ ومن الذى يجب أن يفعل 
ماذا » ومتى ؟ وكيف يمكن أن تكون أعمال تلك المشروعات متوقعة ومحسوبة ؟ 
وكيف يمكنك جعل موظفيك يفخرون بالنتائج ؟ سوف تساعدك إجابة هذه 
النوعية من الأسئلة على البدء فى خلق نظام ثابت . 
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هل يجدى النظام ؟ " الإجابة هى " نمم es‏ » إنه يجدى فإنه ينم تطبیقه فی ` 
كل وقت . وسوف يجدى بالنسبة لك.. وهو يجدى لأنه يتطلب الاهتمام الكامل ٠‏ 
من الأشخاص للعمل فيه . ولا يمكن إنجازه بحام قليل : وليس من الممكن أن 


پنجز باهتیاج ومن اممڪن آن پنجز فقط ٻذڪاء ويشڪل منهج ويحماس  e‏ 
میشیل جیریر " . 


وإذا استطعت وضع دليل لإدارة مشروعك خطوة بخطوة - كما يفعل أى مانح 

حق امتياز فى الغالب - أو أى دليل يمكن الآخرين من التعامل مع التفاصيل 
فعندئزٍ ستتمكن أنت - امالك - من التركيز على تلك الأشياء التى تستمتع بها 
بشكل أكبر » وأيضا التفكير بشكل استراتيجى › والحصول على الزيد من وقت 
الفراغ . أو فكر كالتالى : إذا كنت جيداً حقاً فى وضع نظام ثابت » فإنه بمكنك 
استئجار مدير وموظفين لإدارة المشروع لك كلية . ومن الممكن أن تصبح مالكا 
ا عن المشروع يجنى الأربا باح ویدفع الرواتب للموظفين › ومعظم أصحاب 
ا لمشروعات الصغيرة يفغلون ذلك تماما › ومشاریعهم عبارة عن سجان للعمليات 
التى تحقق لهم ببساطة الال بينما يفعلون هم أشياء أخرى . 


وإليك العملية ذات الخطوات السبع : 


الخطوة الأولى : حدد هدفك الأساسى . كلا » ليس هدفك لشروعك › ولكن 
هدفك لنفسك - كيف تريد أن تبدؤ خياتك ؟ وما الذى تريد فعله حقاً بشكل 
یومی ؟ يقول جيربر حتى تعرف ما تريد أن تكون عليه حياتك الثالية › لا 
يمكنك أن تعرف الطريقة التى ينبغى أن ينظمْ بها مشروعك . 


الخطوة الثانية : حدد هدفك الاستراتيجى » يقول الؤلف : “ هدفك 
الاستراتيجى هو بيان واضح للغاية لا يجب أن يفعله مشروعك بأفضل شكل 
لتحقيق هدفك النهائى ” . فما هو تصورك لمشروعك › ومن هم عملاؤك › وما 
مقدار الال الذى قد يجثية مشروعك » وما هدفة ؟ 
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الخطوة الثالثة : ضع خطتك التنظيمية . حسب إجاباتك عن الخطوتين الأولى 
والثانية » كيف ينبغى أن تنظم مشروعك ؟ وكيف سيبدو مشروعك إذا لم تضطر 
للتعامل مع كل شىء تافه ؟ هل ستحتاج إلى زيادة أو تسريح العمالة ! ما طبيعة 
الوظيفة والتدريب اللازمين لهم ؟ وكيف يمكنك تحويل مشروعك إلى عملية قابلة 
للتشغيل والتطبيق على الفور ؟ 


إن الطريق الذى تسلكه الآن › هذا الطريق لامتلاك مشروع تجارى › يتنقل بك 
خلال مراحل تدهشك أحياناً وتصدمك آحیاناً اخری . وهذا سبب مثعته ١‏ إنه 
طريق المفاجآت . إنه طريق الاهتمام التام ؛ ولأنه ڪل هذه الأشياءء فإنه يعد 


بالفعل طريق الحياة » وكما يقول " رولوماى ' :" طريق الحرية ' . 
" میشیل جيربر " 


الخطوة الرابعة : ضع خطتك الإدارية . فى أفضل حقوق الامتياز تجدهم 
يقولون : “ يكمن الحل فى النظام " . يجب أن تضع ذلك النظام لكل جزء من 
مشروعك . وأى نظام رائع هو فی الأساس عبارة عن سلسله متعددة من قوائم 
الهام . وينبغى أن يكون كل فرد قادرا على الاطلاع على قائمة المهام ومعرفة ما 
يجب فعله . وينبغى أن يكون الأمر كنفس الشىء عند إعداد البطاطس المقلية مرة 
بعد الأخرى . 


الخطوة الخامسة : ضع الخطة الخاصة بموظفيك . تكمن خطورة وضع هذا 
النظام فى أن الموظفين قد يشعرون وكأنهم لا شىء سوى ترس فى الآلة . ولكن 
وجود خطة للموظفين يمنع ذلك ( ولذا فإن الخطة الخاصة بموظفيك هى ما تريد 
أن تكون عليه ثقافة مشروعك وكيفية تخطيطك لتطبيقها . وكذلك تصبح طريقتك 
فى إدارة املشروع جزء! من دليل ونظام العمليات التنفيذية . 


الخطوة السادسة . ضع خطة للتسويق . تتحقق خطتلك التسويقية من طبيعة 
عملائك ومدی تجاوبهم م الطراز الجديد لشروعك 
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الخطوة السابعة : ضع خطة لأنظمتك . يوجد لديك ثلاثة أنظمة : الأنظمة 
الصلبة ( أجهزة الحاسب وأجهزة تسجيل النقد ) › والوارد البشرية 
( الناس ) » وأنظمة المعلومات ( التحكم فى البضائع › والمبيعات وهكذا ) . 
وتحتاج عملية تشغيل مشروعك إلى تكامل كل هذه الأنظمة الثلاثة . 


لمزيد من المعلومات » أقان نسخة من ڪتاب ۴-۸ 116 من تاليف 


إلى أقصى إمكانية . 
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كل ما تستطيع فعله أو تحلم بإمكانية فعله » ابدأ به . فالجرأة 
بها عبقرية وقوة وسحر ' . 


- 


جوته 


إن امتلاك مشروع صغير يتأثر كثيرا جدا بالشجاعة والتصور أكثر من تأثره 
بالأرباح والخسائر › والتى تعد وسيلة لغاية . وفى الحقيقة فإن الشروع نفسه 
يعد وسيلة لغاية › فإننا نؤسس مشروعا تجاريا لأن لدينا حلما » وقدرا نعيشه 
من خلال تأسيس ودعم مشروع رائع نحبه . وبالطبع فلسنا ناجحين دأئما › 
ولكن ما يحفزنا هو الحلم بخلق شىء متميز » وجعل العالم من حولنا وعالمنا 
الخاص يسير إلى الأفضل »› وهذا يطرح السؤال التالى : كيف نستطيع إدراك هذه 
العاطفة بشكل أفضل ؟ هل هناك سمات للمشاريع التجارية يمكن أن يعلمها 
الأفضل للباقين ؟ فى الحقيقة توجد . إن أفضل المشاريع هى منارات تضىء 
الطريق لنا حتى نستكمل رحلتنا فى امتلاك المشروعات التجارية ›» حيث إن 
هناك ضوءا يوضح لنا الطريق الذى يجب أن نسير فيه . 
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أفض المشروعات التجارية 
2 الرائع Built to Last‏ داد Harper business,Z002 E‏ ( 
القائل ٠‏ ”ما e a‏ الشركات التميزة فعلا مختلفة قن اا 
الأخرى ؟ » وتتميز نتائج بحثهما املضنى وتحليلهما بأنها مدهشة ويمكن 
تطبيقها على المشروعات الصغيرة والضخمة على السواء . وأكثر من مجرد وجود 
رغبة فى تحقيق أرياح 1 أو خطة لإنتاج منتجات مبهجة > فإن أفضل 
الشروعات التجارية › يتم ااا بدافع التصور . 
ومن المفيد أن تتذکر أن کل شركه ضخمه للغاية أو ضمن أغنی الشركات و 
تخصص أسهما مجانية أو ذائعة الصيت أو لها اسم تجارى مشهور تراها بدأت 
کمشروع صغير › ولکن باتباع التصور الخاص بها ۽ کان بىقدورھا النمو وتخطى 
جذورها الصغيرة وأصبحت شیا شا . وعندما اقول شيا ( فإننى لا أقصد 
الال أو الأرباح > على الرغم من أن هذه أثياء جيدة ة ولكننى أتحدث عن 
مشروع یحدث فارقا لمساهميه وملاکه ولوظفيه وعملائه فان وجود مشروع 
متمیز ورائع ويحل الشكلات ويحقق قيمة هو أمر تحسد عليه 


المشروع هوالمهم 


لكى تمتلك مشروعا ناجحأ فلا يجب أن تكون عبقرياً » ولا يجب أن نخترع 
أفضل الأشياء » ولا يجب أيضا أن تبدأ بفكرة عبقرية . فقد بدأ متجر ” وول 
مارت " كمتجر لبيع المنتجات الرخيصة في أركنساس . وقد صرح مؤسسه 
" سام والتون * لصحف توريورك ايمر انلا : "لم یکن لدی تضور اذى 
الذى ينبغى أن أبدأ منه » ولكن كانت لدئ ثقة دائما بأنه ما دمنا نؤدى عملنا 
بشكل جيد ونحسن معاملة عملائنا » فلن تكون هناك حدود ” . وقد كانت 
فكرته العظيمة هى أن يؤسس سلسلة من المتاجر فى الريف الذى لا يمكن 
الوصول إليه إلا بعض الوقت » ويضيف قائلا : ” مل معظم النجاحات التى 
تحققت بين عشية وضحاها » استغرق ( وول مارت ) حوالى عشرين عاما فى 


القاس *. 
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ولا بأس بالبدايات البطيئة . فلقد واجهت الطائرة الأولى ل ” بيل بيونج ” 
فشلا فا لدرجة أن شرکته کانت تبیع أثاثها لعدة سنوات . وخسرت شركة 
“ مایكروسوفت ” أموالها ۳ أول عامين لها . كما أفلست شركة والت ديزنى 
قبل إنتاجq Steamboat Willie pl‏ . 


تمرض ' بی . تی . بارنوم ' للإافلاس قبل افتتاح سيرڪه . ڪما آفلست شرڪة 
ˆ هنری جون هاینز " فى عام ۱۸۷١‏ . وفى العام التالى » قدم للأسواق نوعا من 
مقبلات الطعام اطلق عليه ڪاتشاب الطماطم . ڪما فشلت شرڪتنا فورد 


للسيارات مرتين ؛ الأولى بالإفلاس والثانية تم حلها بالاتفاق . وفی عام ٠۹۰۳‏ وفى 
عامه الأریمین » آسس هنری فورد شرڪة ' فورد موتور ڪومبانی " . 


إذن » فإذا لم تكن هناك الفكرة العبقرية التى تدير محركاتهم › فما الذى 
يدعم مشروعاتهم الصغيرة فى أعوامها الأولى ؟ إنه الحلم ؛ المشروع نفسه . وكما 
يقول کولینز ” و ” بوراس “ فی کتابھما 25[ ٥‏ اBi‏ : “ لا تستسلم أبدا 
أبدا أبدا . كن مستعدا للقتال أو الفحص أو تطوير فكرة ما » ولكن لا تستسلم 
مطلقا ” . وقد ذكرا شركة ¥۴ كمثال رائع فيقولان : لقد ظل ” بيل هيویت " 
و ” ديف باركارد ” فى التجربة والإصرار والمحاولة والاختبار حتى توصلا إلى 
طريقه لبناء شركة مبتكرة تعبر عن قيمهما الجوهرية ” . 

إذن » فليست فكرتك العبقرية هى التى ستدعم مشروعك » ولكن مشروعك 
العظيم هو الذى a‏ ان و . ومن الممكن معالجه البداية 
البطيئة طالا كان الأساس قويا . فإن أية مؤسسة متطلعة للمستقبل تبتكر 
منتجات ااا مستقبليةه » وليست متقهقرة . 


هناك ما هوأهم من الأرباح بالنسبة للمشروع 

يجب أن تكون لديك معتقدات قوية › وإذا لم تكن كذلك » فإن النقد أو 
المجهول أو الرفض سيوقفك › ولذا فإننا نعرف أنك مثالى . ومن ثم فإن الحيلة 
لدعم نجاح مشروعك هى أن تحول تلك المثالية إلى مجموعة من قيم المشروع 
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الأساسية . فإن أفضل المشروعات الصغيرة لديها قيم أساسية تعيش من 
خلالها . وهذه القيم توجه الالكين والموظفين على السواء في أنشطتهم اليومية . 

فی عام ۱۹٤١‏ » كان اليابان بلدا محطما تماما ممزقا بالحروب وقنبلتين 
نوويتين › كان أمام اليابان طريق طويل لاجتيازه . وحينذاك وبين أنقاض 
طوكيو » قرر " مساراو إيبوكا ” تأسيس شركة جديدة أطلق عليها اسم 
" سونی ” » وفی متجر محطم ومهجور › بدأت ” سونی " باخر ما تبقی من 
مدخرات وکانت تبلغ ٠‏ دولار . وبالإضافة إلى ابتکاره فى البداية لبعض 
امنتجات غير المعمرة ( شوربة المعكرونة المحلاة ) مثلا »> سرعان ما أسس إيبوكا 
قانونا لشركته الجديدة الشابة يشمل : 


” وجود مكان عمل يشعر فيه الهندسون بمتعة الابتكارات التكنولوجية " . 
“ استئناف الأنشطة الحيوية ... لإعادة إعمار اليابان " . 

" مواجهة الصعوبات التقنية برحابة صدر “ . 

القضاء على أية محاولة للكسب غير العادل ” . 


وتلك النقطة الأخيرة مهمه وواضحهة . فكل فرد يحب الربح ولکن ثبت 
بالدليل أن أفضل المشروعات تخلط الأرباح مع القيم فى بوتقة واحدة › وتتعامل 
معها على قدم المساواة مع السمات الأخرى المهمة للمشروع . 


يشتهر ' هنرى فورد ٠‏ على نطاق واسع بمساعدته للطبقة المتوسطة بتخصيص ٠‏ 
العمل لمدة خمسة أيام فى الأسبوع مقابل خمسة دولارات فى اليوم ( وهو تقريبا 


ضعف الأجر السائد . وقد أدانت صحيفة وول ستريت جورنال هذا الفعل ممللة أن 
" فورد " يغرس المبادئ الروحانية فى مجال لا تنتمى إليه ‏ . 


فالشركات العظيمة تقدر القيم . فهى ليست مشاريع تم تأسيسها لجنى 
الدولارات . وهذه الشركات لديها أيديولوجية يعد الربح أحد أهدافها . وکما تم 
توضیحه فی کتاب 148 8i٥‏ » ففی عام ۱۹٦۰‏ › أعطی ” دیفید بارکاد " 
من شركة #۴ محاضرة لمجموعه من الموظفين › جاء فيها : 
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إننى أريد مناقشة السبب وراء تأسيس أية شركة فى المقام الأول حيث 
يفترض معظم الناس خطأ أنه يتم تأسيس أية شركة لجنى امال .. وعندما 
نتحقق من ذلك فإننا لابد أن نتوصل إلى الا ستقتاج بان أية مجموعة مز 
الأشخاص تجتمع معا ويكونون مؤسسة نطلق عليها اسم شركة حتى يتمكنوا من 
إنجاز شىء بشكل جماعى لم يكن لينجزوه وهم منفصلون - إنهم يقدمون 
إسهامات للمجتمع . 

لذلك لابد أن يحدد كل مشروع صغير لنفسه قيمه الأساسية الخاصة به . 
وينبغى أن تكون تلك القيم بسيطة ومرشدة يمكن البناء عليها » فأنت لست 
بحاجة لوجود سبب لها أو تبريرها . فإنها قيمك الأساسية الخاصة بك . 
فحددها وطبقها فى حياتك . 

وهناك ترابط لهذا وهو أن مشروعك الصغير المتطلع للمستقبل ينبغى أن يوظف 
الأشخاص الذين يستطيعون الاستفادة من تلك القيم > تناقش حول هذا فی 
مقابلات العمل . ولكى تعنى القيم الحقيقة شيئا › فإنه لايد أن يتم تطبيقها فى 
الحياة » وإذا لم يرغب أى موظف فى أن يتخذها منهجا له › ينبغى أن يتم 
الاستغناء عنه على الفور . 


عندما تُوفی " جوى ويلسون " مرسس شرڪة زيروڪس › وجد ممه مذڪرة 
صفيرة ڪان يبدو آنه يحتفظ بها فى حافظته » وڪانت تقول : لڪ تحظى 


بالمنكينة يجب أن يكون ذلك من خلال قيادتك لمشروع صغيريحقق السمادة 
لعامليه › ويخدم عملا ويحقق الرفاهية لمالكيه " . 


فکر فی أهداف كبيرة 


إن أعظم المشروعات الصغيرة نجاحا تضع أهدافا واضحة ومحددة وكبيرة » 
وعندئذٍ تنظم نفسها لتحقيقها . ويعمل الهدف بمثابة نقطة مركزية لجهود 
الهتمين به › فعندما رأت " روث هاندلر ” أن شركتها الصغيرة للعب الأطفال 
سوف تصنع دمية أطفال تشبه المرأة الكبيرة وليست الطفلة الصغيرة » حيث 
ارتقت جميع دمى الفتيات إلى تلك النقطة » كان الهدف ضخما اکان غل 
الشركة أن تبتكر عمليات جديدة ت لتصنيع الدمية واستغرق الأمر منها ثمانی 
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سنوات وقد غير هذا من مسار مشروعها تماما . ولكن مشروعها ۔ “ ماتيل " - 
واختراعها - ” باريى ” - أحدثا نقلة لصناعة معينة ينبغى أن تحدد مستوى 
ارتفاع توقعاتك - لنفسك وفريق عملك ولشروعك نفسه - ومن الممكن أن يحقق أى 
a‏ انه يلور الجهو. , 

لتحقيق الهدف . فالأهداف بدون n‏ . فانها تکون فارغة . 
فضع هدافا لشركتك والتزم بها وأشرك فریق عملك فی تحقيقها › وضع ا لزيد 
بعد ذلك , 


التجربة 

قبل ابتكار منتج " توبر وير " › قام ” إيرل توبر ” بتصنيع مجموعة متنوعة 
من المنتجات غير المعمرة : كإبر الخياطة وماكينة تقشير البيض › والمرايا 
امضغوطة ومناخل الدقيق وهذا على سبيل المثال لا الحصر . وقد استمر فى 
التجربة إلى أن ابتكر فى النهاية منتجا نجح فى الأسواق . وهذا ينطبق على 
معظم المشروعات الصغيرة الناجحة . فإن التصورات العظيمة e‏ 
شىء راع » ولكنها فی الغالب تتطلب المحاولة والخطاً ومجموعة كبيرة من 
التجارب قبل تحقيق النجاح الباهر : 

فالفشسل لابد أن يحدث » ولكن يجب عليك أن تواظب على التجربة 
باستمرار حتى تتعرف على الخطط الفاشلة من الناجحة . وقد ورد على لسان 
" آر . دبليو . جونسون الابن ” من شركة جونسون آند جونسون مقولة شهيرة 
تقول : ” إن الفشل هو أهم منتج لدينا “ . فهو يعرف أن الفشل لا يعنى ق 
شركته قد تتعلم شيئا جديدا وحسب › ولكنه أيضا قد يدفع بها إلى الاتجاه 
الصحيح . وإذا استمررت فى التجربة ومحاولة أشياء جديدة › فإن الفرص لابد 
أن تكشف لك عن نفسها فى النهاية . 
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فی عام ۱۹۳۸ ڪان هناك عالم من شرڪة " دوبونت ٴ يدع " روى بلونڪيت ‏ 
يجرى بعض التجارب على مادة معرفة باسم ' " تى . إف . إى . " وعندئنر أحتفظ 
بمبوة أسطوانة من المادة فى بمض الثلج الجاف فى نهاية اليوم لحفظها . وفى اليوم 
التالى كانت الأسطوانة تبدو فارغة . ولكن عندما فتحها اكتشف أن مادة تى . 
إف . إى . قد تحولت إلى مادة حريرية مترسبة على جدار العبوة . لقد ابتڪر 
" بلونكيت ' مادة التيفلون بدون قصد . ولكن على الرغم من بذل قليل من 


الجهد لتسويق المنتج » وجدت شركة " دوبونت " فوائد صناعية قليلة لمادة 
التيفلون . وقد تطلب الأمر وجود رجل فرنسى يدعى ' مارك جورجيه " الذى سمع 
بالمادة ويدأ فى تجربتها بقوة » إلى أن توصل فى النهاية إلى اكتشاف طريقة 
لابتكار أفضل مادة مانمة لالتصاق الطعام فی آوانی الطهى فى العالم . ولا تزال 
الشركة التى اسسها لبيع أوانى الطهى . " تيفال ".هى رائدة تلك الصناعة فى 
العالم . 


المنافس هوأنت 


بالتأكيد » تتسم الرأسمالية بالضراوة › ولكن أفضل الشركات الصغيرة لا 
تتطلع بالضرورة إلى منافسيها للتعرف على ما يفعلونه . ولكنها تتطلع إلى قيمها 
ونجاحاتها وتحاول التفوق على جميع منافسيها . وفى هذه الحالة تكون مثشل 
فريق رياضى يلعب من أجل البطولة والذى يقول : " إننا لا نكترث بما سيفعله 
منافسونا » أو بخطتهم الدفاعية » أو بلاعبيهم . فإن الأمر لا يتعلق بهم ولكنه 
يتعلق بنا نحن . هل نحن على مستوى البطولة ؟ كيف سنتمكن من تطبيىق 
خطتنا ؟ وهل سنكون نحن الأفضل ؟ فإذا كنا الأفضل › فلن يتمكن أحد من 
هزیمتنا ” . 

ابذل أفضل ما لديك . وليكن لديك تصو ر . ولا تخش أن تحام أحلاماً كبيرة 
وأن تكون لك أهداف كبيرة . وتمسك بها ومن ثم ابد فی إدراكها . وأشرك فريق 
عملك فى قضيتك . وجرب شیئا جدیدا › ثم أتبعه بشیء جدید آخر . وتأكد 
من أن مشروعك الصغير يعنى شيئا » وإذا تم تجسيد أعلى قيمك » فإنك بذلك 
تسس مشروعاً تفخر به . 

وكن جريئاً فإن بالجرأة عبقرية وسحرا وقوة . 
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الملحق : 
نموذج لخطة المشروع 


خطه مسشسروع : 
" ذا دیلی بيرك " 


إ٠‏ اللخص التنفيذى 
۲ ملخص عن الشركة 


۳ المنتجات 

٤‏ ملخص تحليل السوق 
۵ ملخص الخطة وتطبيقها 
۹ ملخص الإدارة 

۷ الخطة الالية 


أ۰ الملخص التنفيدى 
لبیع الشروبات . . وتستخدم هذه الشركة نظاما جذداً لصناعة تقديم و 
والطعام وذلك لتقديم الشروبات الساخنة والباردة بطريقة مناسبهة وعملية . وتوفر 
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4٥٦‏ الملحق : نموذج لخطة المشروع 


شرکه TDP‏ لعملائها إمكانية قيادة السيارة وطلب ما بختارونه من مشروب 
القهوة المخلوط بشكل رائع > أو القهوة المخمرة الطازجة أو المشروبات الأخرى 
کما تغدم الشركة خيارا عالى الجودة للحصول على القهوة فی مطاعم الوجبات 
السريعة أو محطات الوقود أو امقاهى . 

وتقدم شرکهۀ ذا دیلی بيرك لعملائها أفضل المشروبات الساخنه 0 : 
وهی متخصصه فی القيوة وأنواع الشاى الخلوطهة والشروبات العتادة 
الأخرى . وعلاوة على ذلك › فإن شركة 12۴ تقدم المشروبات غير المسكرة › 
والمعجنات الطازجه › وأنواع الحلويات الأخرى اا تضيف الشركة إلى 
قائمة مشروباتها مشروبات أخرى مثل عصير التفاح الساخن والشيكولاتة 
الاخنة > التيوة الباردة والكير غيرها : 

وسوف تركز شركة " ذا ديلى بيرك " على نوعين من الأسواق . 


السوق الذى به هميل طليق - وهو أى شخص يذهب من وإلى العمل › أو يخرج 
للتسوق أو لتوصيل البضائع أو الخدمات أو الذى يقود السيارة دون سبب معين . 


العميل الأسبر - وهو أى شخص يتواجد فی بيئه مقيدة لا تسمح له بالمغادرة 
للبحث عن المرطبات والعودة مرة أخرى › أو البيئة التى يكون فيها وجود أماكن 
تناول المرطبات جرءا لا يتجزأً من البيئة . 


وسوف تقتحم الشركة كلا السوقين بنشر منشات على طريق مقاءٍِ متحركة فى 
أكثر المواقع تميزا ويمكن الوصول إليها بسهولة . ومنشآت الطرق هى منشات 
مصممة للتعامل مع الطرق التى بها مواصلات على الجانبين ومصممة لتوزيع 
الشروبات على ا وخاصة لتقديم أكواب من أفخر أنواع القهوة فى وقت أقل 
من الوقت المستغرق لزيارة أى مقهى محلى أو واحد من سلسلة المقاهى القومية . 

وبالإضافة إلى تقديم منتج ذى جودة عالية وقائمسة شاملة من الخيارات 
الشهية » فإنه لكى نضمن إقبال العملاء وتمسكهم بنا » وكذلك لضمان خلق 


تم طبعها بإذن من شركة " بالو التو سوفت وير " برنامج خطة المشروع . وأعيد طبعها بإذن من الشركة . 
بالو التو سوفت وير . جميع الحقوق محفوظة . 
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سمعة طيبه ودعم إعلامى › فإننا سوف نتبرع بنسبة تصل إلى سبعة والنصف فى 
امائة من عائداتنا للمؤسسات الخيرية المحلية › وذلك حسب اختيارات 
العملاء . 

هذا وتبدو الصورة المالية لشركه ” ذا ديلى بيرك " مبشرة تماما . وحيث إن 
شركة ۲5۲ 5 تبر مشرودا نقديا » فإن التكلفة المبدئية هى أقل بشكل ملحوظ 
من العديد من تكلفة تأسيس الشرعات الأخرى هذه الأيام . وتتطلب تلك العملية 
عمالة مكثفة » وتدرك شركة ۲2۴ أنه لابد من وجود أعلى مستوى من 
الوهبة . ولذا فسوف يكون استثمارها المالى فى موظفيها واحدا من أعظم امميزات 
لها عن منافسيها . ومن أجل هذه الخطة الصورية › فإنه سيتم تمويل النفقات 
الرئيسية للمنشآت والأجهزة > وسوف یکونِ هناك أقل حد ممكن من الواد الخام 
فی امتناول وذلك للاحتفاظ بالمنتج طازجا » والحصول على ميزة انخفاض 
الأسعار عندما يحدث إذا حدث فى الأساس > 

وتتوقع شركة " ذا ديلى بيرك " بأن تجمع مبدئیا ٤٤٠٠۰۰۰‏ دولار فی شکل 
استثمارات وتمويل طويل المدى للبدء به بدون الحاجة إلى أية استثمارات إضافية 
فى صورة أسهم عادية أو قروض › خلاف شراء الأجهزة أو المنشات . وسوف 
يعنى هذا النمو ببط إلى حد ما عما قد يحدث بطريقة أخرى › ولكنه سوف 
کون نسو رسخا وریا ماليا تما على طلب العميل والإقبال على المنتج . 

وقد اختارت شركه " ذا دیای بيرك ن تکون نسخه ۾ على الطريق من شركة 
” ستاربوكس ” بين الجبال : لتجنى عدة ملايين من الدولارات من خلال 
العرض العام و الخاص مبدئيا مما سيمكن الشركة من افتتاح عشرین و ثلاثين 
منشأة كل عام فى جميع المجتمعات الحضرية فى الشمال والغرب المتوسط 
والجنوب فى ظل وجود عدد سكان يزيد على مائه وخمسين ألف نسمة . وهذه 
هى خطة فض الشركة المفضلة لىدى فريق الإدارة . وتكمن 2 هذا فى أن 
المنافسين قد ينهضون ويؤسسون شركات فى كل موطن قدم فى المجتمع 
قبل - أو أثناء - وصول شركة ذا ديلى بيرك › مما يسبب نقصا للعائدات وزيادة 
مفاجئة فى نفقات الإعلانات للحفاظ على نصيبها فى السوق . وتمنح معرفة هذه 
اللخاطرة - والتخطيط لها شركة 12۴ الحد اللازم للعمل على نجاح هذا 
السيناريو . 
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وتقدر الميزانية العامة صافى القبمة الثالث بمبلىغ 11941۹ دولارا 
وميزانية النقد بمبلغ VV1‏ دولارا ( والارباح بمبلغ A1‘ 4A‏ ل » من 
خلال وجود ثلاث عشرة منشأة على الطرق وأربعة مقاءٍ متحركة » وليس من غير 
المنطقى س قيمة للسوق تتراوح بين أربعة وتسعة ملايين دولار فى 
الشركة › وفى الوقت الحالى › فإن مثل هذه الشركات تتاجر فى أضعاف تتراوع 
من أربع إلى عشر مرات من الأرباح › ومن السهل حسابياً مضاعفة نجاح شركة 
P۴‏ من خلال عدد المناطق الحضرية الرئيسية والصغرى بين سلاسل جبال 
الولايات المتحدة . 


( مخطط ) المعلومات الميمة 


ر لوار 
۰ پدولار 


١ر‏ لوار 
المبيعات E‏ لوار 
هامش الربح الكلى 4 e ٤‏ ۹ وار 
صافى الربح ا : ١‏ ولار 
د ا ۰ ولار 
I a .:‏ 
OI‏ ر ۰١‏ در( 
:0 ۳ 0 
١د‏ الأهداف 


تضع شركة ” ذا دیلی بيرك " ثلاثة أهداف ثابته ترغب فى تحقيقها خلال 
السنوات الثلاث المقبلة . 


.١‏ وجود ثلاثة عشر فرعا على الطرق وأربعة مقا متحركة كاملة الحجز بنهاية 
العام الثالث . 
.٣‏ تحقیق تحقيق هامش ريح كلى بنسبة خمسة وأربعين بالمائة أو أكثر . 
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۳. تحقيق صافى ربح بعد خصم الضرائب بزيادة خمسة عشر بالمائة من 
امبيعات . 


١د‏ ۲المهام 


تتكون مهمة شركة ” ذا ديلى بيرك ” من ثلاثة جوانب › يعد كل منها جزءا 
لا يتجزأ من نجاحها وهی كالتالى : 


ه مهمة الإنتاج . وهى أن تقدم للعملاء أفضل المشروبات جودة بأفضل الطرق 
العمليه . 

ه مهمة المجتمع . أن تقدم للمجتمع الدعم من خلال مشاركة العملاء . 

٠‏ الهمة الاقتصادية . العمل والنمو عند معدل مريح من خلال اتخاذ قرارات 
اقتصادية سليمة . 


١‏ ۲ مفاتيح النجاح 


توجد أربعة مفاتيح للنجاح فى هذا المشروع › ثلاثة منها هى نفس التى 
توجد فى مشاريع خدمات الطعام بالفعل . والمفتاح الرابع الخاص بنا -الميمه 
الاجتماعية - هو الذى سوف يىنحنا تلك الخطوة الإضافية لنحظى بالاحترام فى 


عين المجتمع . 


.١‏ اختيار أفضل المواقع - من حيث الرؤية » وكثرة المواصلات › وسهولة 
الوصول . 

۲. تقديم أفضل المنتجات - أفضل حبوب القهوة › وأنظف الأجهزة › وأفضل 
أوانى تقديم المشروبات › والنكهة المميزة . 

۳. الخدمة الودية - البهجة والمهارة والتخصص والوضوح . 

.٤‏ السمعة الطيبة - الإعلانات من خلال تناقل الأخبار » ودعم دورنا الاجتماعى 
من خلال الأعمال الخيرية . 
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٠.۲‏ ملخص الشركة 


شرکۀ " ذا دیلې بيرك " هى شركة متخصصة فى بیع الشروبات بالتجزئة . 
وهی تستخدم نظاما جديدا فى صناعة خدمات الطعام والشراب لتقديم الشروبات 
الساخنة والباردة بطريقة ملائمة وعملية . وتقدم شركة 12۴ لعملائها إمكانية 
قيادة السيارة وطلب ما يختارونه من مشروب القهوة الخلوط بشكل رائع أو 
القهوة المخمرة الطازجة أو الشروبات الأخرى . كما تقدم الشركة خيارا عالى 
الجودة للحصول على القهوة فى مطاعم الوجبات السريعة أو محطات الوقود أو 
القاهى . 


۲ ملكية الشركة 


شركة ” ذا ديلى بيرك هى شركة ذات مسئولية محدودة . وجميع أسهم 
العضوية مملوكة حاليا ل ” بارت ” و ” تريزا فيشر ” » بهدف استخدام جزء من 
الأسهم لزيادة رأس المال . 
وتستلزم خطة عمل المبيعات وجود مائة وحدة للعضوية فى الشركة لأفراد العائلة 
والأصدقاء والمستثمرين العاديين . ويقدر سعر كل وحدة للعضوية فى الشركة 
پمبلغ 0( دولارا بحد أدنی خمس وحدات لكل شهادة عضويه أو استثمار 
بحد أدنى ۰ دولارا لکل مستثمر . 

وإذا ارتفعت جميع التمويلات » حسب الأسعار الموجودة فى الجزء الالى من 
هذه الخطة فإن ” بارت ” و ” تيرى فيشر ” سوف يحتفظان بما لا يقل عن 
واحد وخمسين بالمائة من ملكية الشركة . 


.1 ملخص التأسيس 


تبلغ النفقات الإجمالية الشركة ” ذا ديلى بيرك ” بالضبط ۴۷٠٠۱۷١‏ دولارا . 
وسوف تستخدم غالبية هذه النفقات ‏ حوالى ۰ دولار - لبناء المنشأة 
الأولى » ودفع الودائع وتمويل رأس الال دة ستة أشهر من نفقات التشغيل . 
وسوف تستخدم ٠٠٠٠١‏ دولار أخرى لشراء المواد الأولية والنفقات الأخرى . 
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وتتوقع شركة ” ذا ديلى بيرك ” احتیاجپا لحوالی ۳۰٠٠١‏ دولار فى رأس المال 
خلال الشهور القليلة الأولى من التشغيل . 


متطلبات التاسيس 

نفقات التأاسيس 

القانونية ۰ دولار 
أجهزة الكتب ۰ دولارا 
عمالة الفرع ( ٦‏ أشهر ) ۰ دولار 
تمويل الفرع  (‏ أشهر ) ۰ دولار 
نفقات الفرع ( ٦‏ أشهر ) ۰ دولارا 
إيجار الأرض ( ٠‏ أشهر ) ۰ دولار 
تمويل النقل ( ٦‏ أشهر ) ۰ دولار. 
عمالة الإدارة ( ٦‏ أشهر) ۰ دولار 
تصميم الموقع الإلكترونى والاستضافة ۰ دوار 
الرموز / الشعارات / الأدوات المكتبية ۰ دولار 
أثياء أخرى ۰ دولار 


إجمالى نفقات التأسيس 


۰ دولارا 


الأصول اللازمة للتأسيس 

اميزانية العامة عند تاریخ البداية ۰ دولار 
امواد اللازمه للا شدي o‏ دوار 
أمول أخرى على المدى القصير ۰ دولار 
إجمالى الأصول ذات المدى القصير ۰ دولار 


الأصول ذات المدى الطويل 
إجمالى الأصول 


۰ دولار 


٣‏ 1114۹۰ درلار 
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إجمالى المتطلبات 


استثمار التمويل 
الشريك الأول 
الشريك الثانى 
الشريك الثالك 
الشريك الرابع 
الشريك الخامس 
الشريك السادس 
الشريك السابع 
الشريك الثامن 
الشريك التاسع 
الشريك العاشر 
الشريك الحادى عشر 
الشريك الثانى عشر 
آخرون 

إجمالى الاستثمار 


الالتزامات قصيرة ادى 

حسابات الدائن 

الاقتراض الحالى 

الالتزامات الأخرى قصيرة المدى 
الالتزامات قصيرة المدى غير الكاملة 
الالتزامات طويلة المدى 


۰ دولارا 


۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دوار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دوار 
۰ دوار 
۰ دولار 
۰ دولار 
7Y‏ دولارا 


۰ دولارا 


۰ دولار 
.4¢ 0 درلار 
۰ دولار 


٠۰‏ دولار 


۰ دولار 
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إجمالى الالتزامات ۰ دولار 
مقدار الفاقد عند التانسي 1۷۷ دولارا 
إجمالى راق الال 00۰ دولار 


إجمالى رأس الال والالتزامات ۰ دولار 


۰ دولار 
۰ لوار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۰ لولار 


۰ دولار 


۲ موافع ومنشآت الشركة 


سوف تفتتح شركة ” ذا ديلى بيرك ” فرعها الأول على طريق مانشستر فى 
الركز التجاری ” كولوينال سكوير ” . وسوف يتم نشر اثنى عشر فرعا آاخر 
خلال المنطقة الحضرية فى غضون السنوات الثلاث القادمة . وسوف يكون الفرع 
الوجود فى المركز التجارى ” كولوينال سكوير ” بمثابة مندوب للوحدة المتحركة 
الأولى 

وتتمثل المتطلبات الديموغرافية والمادية لوقع الفرع فى : 
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مواصلات تقدر بما يزيد على ٠٠٠٠١‏ سيارة على جانب المتجر . 
الوضوح على الطريق . 

سهولة الدخول فى حالة وجود أقل من ۰ سيارة . 

وجود متاجر لبيع التجزئه فى المنطقة 


۲ المنتجات 


تقدم شرکۀ ذا دیلی بيرك " لعملائها أفخر أنواع الشروبات الساخنة 
والباردة › وخا أنواع القهوة وأنواع الشاى المخلوطة . وعلاوة على ذلك › 
فان شرکۂ 10۶ سوف تقدم مجموعة منقاة من المشروہات غير المسكرة > والصودا 
الإيطالية › والمعجنات الطازجة والحلويات الأخرى › وموسمياً » سوف تضيف 
الشركة مشروبات أخرى مثل عصير التفاح الساخن والشيكولاتة الساخنة › 
والقهوة المثلجة وغيرها . 


١۳‏ وصف المنتج 


تقدم شركة 12۶ لعملائها - سواء فى أى فرع على الطرق أو أى من المقاهى 
التحركة الخاصة بها - إمكانية طلب مشروب القهوة العادى الذى يتم خلطه 
حسب مواصفاتهم المطلوبة بالضبط . وسوف يتم تدريب كل واحد من موظفى 
الشركة على فن التخمير والخلط وتقديم المشروبات الساخنة والباردة على أعلى 
درجه من الجودة مع اهتمام غير مسبوق بالتفاصيل . 

وبجانب أنواع القهوة » فإن الشركة سوف تقدم مشروب الشاى والصودا 
المحلية والإيطالية ومشروبات القموة المثلجة والمشروبات الموسمية والمعجنات 
وا لمنتجات المخبوزة الأخرى . ومن خلال الموقع الإلكترونى ومواقع معينة فإن 
الشركة سوف تسوق سلعها الممتازة كأكواب القهوة والقمصان والقمصان 
الفضفاضة › وقبعات الكرة وغيرها . 
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۲۳ المقارنة مع المنافسين 


تعتبر شركة " ذا ديلى بيرك ” نفسها بأنها لاعب فى تجارة التجزئة لصناعة 
القهوة . إلا أنها تعرف أن المنافسة لنتجاتها تمتد من المشروبات غير المسكرة 
حتى مخفوق الحليب إلى المشروبات الأخرى . 

وسوف تتمشل المنافسة الرئيسية لشركة ” ذا ديلى بيرك ” فى ثلاثة مصادر : 


تاج ر القهوة التوسة ثل + * سار بوكس ”و ”ياتا *: 
۲. المقاهى المحلية . 
۴. سلاسل مطاعم الوجبات السريعة وامتاجر الترفيهية . 


وهناك شيئان سوف يجعلان شركة ” ذا ديلى بيرك ” تبرز بين كل 
مناقسيها : 

سوف تقدم الشركة منتجاتها بأفضل الطرق المتاحة المناسبة والعملية سواء فى 
أى واحد من فروعها الموجودة على الطرق أو المقاهى المتحركة . وسوف يميز هذا 
شركة 12۶ عن منافسيها فى أن عملاءها لن يضطروا للبحث عن مكان لركن 
سياراتهم فيه » والانتظار فى صف طويل » والتحايل للحصول على مقعد > 
وتنظيف الفوضى التى يحدثها أى عميل قبلهم » فبإمكان عملاء شركة 10۴ 
قيادة السيارة أو السير وطلب مشروبهم والحصول عليه ودفع حسابه وا مغادرة مرة 
أخرى بكل بساطة . 

والميزة التنافسية الثانية هى تركيز شركة " ذا ديلى بيرك ” على تقديم منفعة 
ملحوظة للمجتمع من خلال المساهمة بنسبة خمسة وسبعين بالمائة فى المساعدات 
الخيرية أو المدارس أو المؤسسات الأخرى . 


۳۔۲ المصادر 


تشتری شركة ” ذا ديلى بيرك ” القهوة الخاصة بهمامن شركة بى جيه 
كوفى . كما أن لها اتفاقيات لشراء المنتجات الأخرى بالجملة من شركات مشل 
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” ميجو براندس ” › " کوکاکولا ” » ” بیج ترین " › " إیه آی فیموس فيلد 
باجیلز " › و ” إل . آند إن برودکتس ” › " رویال دیستربیوشن ” . 

وتقوم شركة " سيتى ستيشنز ” بتأسيس المنشآت الموجودة على الطرق › بينما 
تقوم شركة " تو تيك آند ستريز ” بتأسيس المقاهى المتحركة . 

ويشمل موردو أجهزة الأداء كلا من شركة ” بى جيه كوفى " » " سيتى 
ستیيشنز " ( ” ” تالبيرت فورد " ُ ˆ ريتايسل إيمدج بروجرامز ” . وتحصل 
شركة " ذا ديلى بيرك " على أجهزة الكمبيوتر وتوصيلات الإنترنت من شركة 
" إن إس آی کوسینیكشنز " . 


٤۲‏ التكنولوجيا 


يعتمد نظام توصيل الطلبات الخاص بشركة ” ذا ديلى بيرك " على 
التكنولوجيا الخاصة بها . وتستخدم الشركة أحدث الأجهزة والمنشات الموجودة 
على الظرق لتقديم أفضل المنتجات وأكثرها عملية لعملائها . ومن الممكن أن يكون 
هناك شکل معماری خارجى لبنى أى فرع من فروع الشركة فى الصفحة التالية 
( لقد تم إزالة جميع الأشكال من هذه الخطة ) . 

وقد صممت شركة ”ذا ديلى بيرك " أيضا أحدث المقاهى المتحركة التى 
سوف يتم نشرها من وقت لآخر فى حرم المدارس الثانوية والجامعات وا لمؤسسات 
والمناسبات الخاصة . 


۲ه المنتجات المستقبلية 


بتغير ا لمواسم والمناسبات »> سوف 'تقدم شركة " ذا ديلى بيرك " منتجات 
سوف تزيد المبيعات وتشبع رغبات عملائها . ففى خلال فصل الصيف » سوف 
تقدم الشركة مشروبات باردة »› بالإضافة إلى مشروبات القهوة المجمدة وكذلك 
الشروبات غير المسكرة والمشروبات الباردة الأخرى . كما ستقدم الشركة 
مشروبات خاصة أخرى خلال مواسم الأعياد مثل نوجا البيض خلال أعياد رأس 
السنة وعصير التفاح الساخن فى فصل الخريف . 
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وتتمثل الرغبة الرئيسية لشركة “ ذا ديلى بيرك ” فى الإنصات لعملائها 
للتحقق بالتجربة مما يريدونه وبالتالى توفر لهم . 


٠.٤‏ ملخص نجليل السوق 
سوف ترکز شرکة " ذا دیلی بيرك ” على سوقین : 


.١‏ المستهلك اليومى الطليق - وهو أى شخص يتنقل من وإلى العمل أو يخرج 
للتسوق أو لتقديم المنتجات أو الخدمات أو يخرج لمجرد التنزه بالسيارة . 

: . المستهلك المقيد - وهو أى شخص يتواجد فى بيئة مقيدة لا تسمح بالمغادرة 
بحا عن المرطبات » أو حيث تعد المرطبات جزءا لا يتجزأ من البيئة . 


١ ٤‏ نفسيم السوق 


سوف تركز شركة " ذا ديلى بيرك " على قسمين مختلفين من السوق : 
الستهلك الطليق والمستهلك المقيد . وللوصول إلى كلا هذين السوقين › فإن 
الشركة لديها نظامان مختلفان لتقديم خدماتها . فبالنسبة للمستهلك الطليق 
يوجد لدى الشركة المنشآت المقامة على الطرق . أما بالنسبة للمستهلك المقيد 
فيوجد لدى الشركة المقاهى المتحركة . 

ويعرف المستهلكون الطلقاء بأنهم أى فرد أو أكثر يتواجدون فى حفلة متحركة 
تنتقل من النقطة " أ " إلى النقطة " ب " . وسوف ينصب التركيز الأكبر للشركة 
على المستهلكين المتوجهين من وإلى العمل › أو هؤلاء الذين يخرجون لتناول 
غدائهم بالخارج . 

ويتمثل المستهلكون المقيدون فى هؤلاء الأشخاص الذين يتواجدون فى بيئة 
محددة أو مقيدة لا تسمح بحرية الحركة منها وإليها . وتشمل أمثلة تلك البيئة 
حرم المدارس الثانوية والجامعات حيث يكون هناك وقت محدود بين الفترات 
الدراسية › وأا ا لمؤسسات حيث توجد مثل هذه القيود على الوقت › ولكن ع 
الوضع فى الاعتبار الاجتماعات وامواعيد النهائية للمشاريع والأحداث الخاصة - 
كالمهرجانات أو ا لمعارض أو الأعياد - حيث يكون هناك رسم دخول » ولكن 
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يكون للخروج رسم آخر › أو حيث تكون المرطبات جزء لا يتجزأ من 
الهرجانات . 

ويوضح الخطط والجدول التاليان الأعداد المحتملة للمواقع المتاحة للمقاهى 
التحركة وحجم النمو الذى يمكن توقعه فى تلك الأسواق على مدار الأعوام 
الخمسة التالية . وبالنسبة للتقدير المتحفظ للرقم الذى يمثله المستهلكون 
المقيدون › فإنه سيتضاعف العدد الإجمالى للمواقع فى العام الواحد بمقدار ألف 
موقع . وكمثال لذلك › ففى العام الأول فإن شركة " ذا ديلى بيرك " سوف 
تظهر أن هناك عددا إجمالیا یقدر ب ” ۲٠۸۲‏ ” موقعا يمكن أن نقيم فيها مقاهھی 
متحركة . وذلك قد يتوازن مع إجمالى عدد المستهلكين المقيدين المتوقعين والذى 
یقدر ب ۲٥۸۲۰۰۰‏ مستهلك . 

وبالمثل فهناك أيضا ما يزيد على ۲٠٠٠٠٠٠‏ مستهلك فى المناطق الحضرية 
وكذلك الزوار والأشخاص الذين يقضون إجازاتهم وغيرهم . ومن الممكن الافتراض 
أيضاً أن هؤلاء الستهلكين لن يشتروا مرة واحدة فى اليوم > ولكن فى العديد من 
الحالات يشترون مرتين أو حتى ثلاث مرات 

ويوضح الرسم حرم المدارس الثانوية والجامعات والمناسبات الخاصة وحرم 
الستشفيات والمؤسسات الخيرية المتنوعة . وهناك جزء . يتم توضیحه فی الرسم 
( حيث إنه قد يشوه الرسم بشكل كبير ) وهو عدد حرم المؤسسات فى المناطق 
الحضرية . فهناك أكثر من ٠۷٠١‏ مؤسسة تستضيف أكثر من خمسمائة موظف › 
بها بنا عدا شاف من العحاة التوین بتر بے ٠۷ا‏ عنيل ) 
أو إجمالى موافع یقدر ب ۲٣۸۲‏ فا يمكننا أن نؤسس علیھا مقاهھی متحركهة . 


( فطبرة ) تحليل السوق 


حرم المدارس الثانوية الحكربية ل 
حرم المدارس الثانوية الخاصة ج) 
حرم الجاسنات ا 

نوادى الجولف 
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الؤسسات غير الربحية ٠.‏ 
حرم المستشفيات أ 
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حرم الجامعات 
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١‏ استراتيجية تقسيم السون المستهدف 

يتمثل السوق المستهدف للشركة فى الفرد المنتقل الذى لديه المال أكثر من 
الوقت › ولديه ذوق رائع فى اختيار المشروبات ولكن ليس لديه وقت ليمكث فى 
أى مقهى . وبإقامة منشآت على الطرق السريعة فى المناطق البارزة › فإن 
العميل الفريد - وكثير ما هم - سوف يبحث عن شركة ” ذا ديلى بيرك " ويصبح 


ضيفا معتادا عليها . 
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ولاختراق السوق المستهدف الخاص بالمقاهى المتحركة › فإن هذه الوحدات 
سوف تفى بما صممت من أجله . فإن شركة " ذا ديلى بيرك " سوف تذهب 
بالمقهى إلى العميل ! وباستخدام برنامج الدعم المستمر الذى تضعه شركة " ذا 
ديلى بيرك " » فإنه سوف يتم وضع إجراءات لزيارة المدارس الثانوية أو حرم 
الجامعة أو المؤسسات مرة أو مرتين فى الشهر ( أو حتى زيارة هذه المنشات 
لحضور الألعاب الخاصة والمباريات ومناسبات التوظيف أو حفلات الافتتاح ) . 
ومن كل ثمن كوب لمشروب أو سلعة مخبوزة يتم بيعها يتم استرداد جزء من 
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المبلغ للمدرسة الثانوية أو الجامعة . وهذه تصبح طريقة عظيمة وغير مؤلة 
ؤسسة لربع مكافأة مالية بينما تقدم منفعة مرضية ومشبعة لطلابها أ 
٣ &‏ فرص و J‏ 

موظفيها . 


٠٤‏ ٠احتياجات‏ السوق . تعد الولايات المتحدة مجتمعا متحركاً للغاية . ومع 
بداية استخدام الآلات › أصبحنا أمة تنعم بمزيد من الحرية فى الذهاب إلى أى 
مكان نريده وقتما نريد . ولكن الأمر تحول إلى الأسواً ( فهناك أكثر من 
۰ ملیون رجل وامرأة وطفل فى أمريكا نصفهم يكون إما متقدماً للغاية فى 
8 آوصغيرا للغايه أو فقيرا للغاية بدرجه تجعل من المستحيل اهم قيادة أية 

. إلا أن هناك فى الوطن حافلات مرخصه أكثر من عدد الناس . وقد 
a‏ احتیاجا فریدا من نوعه فی مجتمعنا . 

فإن سوقنا يتكون من العملاء الذين لديهم جدول أعمال مزدحم »› ولديهم 
الرغبة فى الحصول على الجودة ولديهم دخل ثابت فى متناول أيديهم . 

وبازدياد رغبتهم فى الحصول على فرصة للجلوس فى مقهى مناسب 
وارتشاف خليط متميز من مشروب القهوة وقراءة جريدة الصباح › فإنه ليس 
لديهم وقت لذلك . إلا أنه لا يزال لديهم الرغبة فى تناول خليط القهوة المتميز 
بنفس مقدار سرعتهم فى حياتهم المزدحمة بالعمل . 


۲۲٤‏ اتجاهات السوق . منذ عشرين عاما تقريباً » ظهر اتجاه يميل بشكل 
أكبر نحو القهوة الفريدة من نوعها وبدأ فى التطور فى الولايات المتحدة . وقد 
كانت هناك على الدوام متاجر متخصصة فی بیع القهوة مثل متجر جلوريا 
جينس وغيره › ولكن بدأ الناس فى شراء ماكينات إعداد القهوة لمنازلهم 
ومكاتبهم › وبدأوا فى اكتساب أذواق معينة تجاه القهوة › ثم بدأت المقاهى فى 
و eT ٠‏ ور َ للمتخصصين 

إا أننا أصبحنا أيضا أكثر اندفاعا تجاه الوقت خلال نفس الفترة . ونفس 
هؤلاء العملاء الذين ساعدوا متجر ستاربوکس ى رح ۲,۲ بليون دولار کمبیعات 
عالية هم الآن الذين يسرعون بأطفالهم لباريات كرة القدم والسلة › ويتسوقون 
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للحصول على سلع البقالة ويحاولون الوصول العمل فى الموعد المحدد والرجوع 
للمنزل فى الوقت المناسب لتناول العشاء - أو للحاق بمباريات كرة القدم . إلا أنه 
لا يزال لديهم الرغبة للحصول على مشروب منعش وخاصة خليط القهوة كل 

ومؤخرا رأينا تقديم الموزعين للمشروبات لأول مرة فى متاجر مناسبة بها 
مشروب الكابتشينو الحلو بشكل أكثر مما ينبغى والمحتوى على نكهات مميزة 
مثل الفانيليا الفرنسية أو البن المتاز » ويدفع العملاء مبلغاً ضخماً يقدر بثلاثة 
دولارات لهذه الشروباتِ الثانوية . 

ويعد هذا السوق مکاناً ا لأية شركهة تقدم منتجا ذا جودة فائقة هة وخليط 
خاص ویتم تقديمه فى بيئة ملائمة بسعر ينافس أسعار متاجر القهوة المحلية . 


۲.۲٤‏ نحوالسوق . طبقا لإحصائيات تلك الصناعة › فإن استهلاك منتجات 
القهوة العادية والتى تحتوى على نكهات يتزايد بسرعه شديدة . وقد حققت 
أضخم منافذ بیع القهوة بالتجزئة مبيعات تقدر ب ۲ر۲ بليون دولار فى عام 
٠‏ من خلال ثلاثة آلاف منفذ بيع لتجارة التجزئة . ويتوقعون افتتاح سبعة 
آلاف منفذ بيع إضافية خلال الأعوام الخمسة القادمة بزيادة فى العائدات تزيد 
على ستة بلایین دولار . 

وذلك هو سوق استهلاك القهوة . وتشمل أقسام ذلك السوق الذى تستهد 
الستهلكين المتنقلين الذين يتزايد عددهم . وفى المنطقة الحضرية كما هو الحال 
مح المناطق الحضرية الأخرى فى الوطن ‏ هناك هجرة ا عن المدن . 

ویقدر بأنه یوجد ما یزید على ۲,٣‏ ملیون مستهلك یقودون سیاراتهم من وال 
العمل كل يوم فى سوقنا . وطبقا للإحصائيات › فإنه يوجد على الأقل حوالى 
خمسین بالائة من ھۇلاء الستهلكين مدمنين للقهوة . وهذا یمنح شركة ” ذا ديلى 
بيرك " هدفاً ا ا لنتجاتها › وهذه الأعداد تزداد بنسبة ست بالمائه كل 
عام . 
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۲٤‏ تجليل الصناعة 


لقد نمت صناعة القهوة بكميات ضخمهة کی الولايات التحدة على مدار 
الأعوام الخمسة الماضية . وقد حققت شركة " ستاربوكس ” - رائدة تلك 
الصناعة ‏ عائدات فى العام المالی ۲۰۰۰ تقدر ب ۲,۲ بليون دولار . وهذه زيادة 
بنسبة انين وثلاثين بالائه عن العام المالى ۱۹۹۹ . وتخطط شركة ” ستاربوکس 
لزيادة عائداتها لأكثر من ٦,١‏ بليون دولار من خلال عشرة آلاف متجر لبيع 
التجزئة حتى حلول عام ۲۰٠۵‏ , 

وحتى مبيعات القهوة العامة التى زادت فى الشركات العالمية - مثشل شركة 
" فولجرز ” و “ ماکسویل هاوس " و “ سفارى ” تثبت زيادة المبيعات وارتفاع 
العائدات . 

إن أمريكا بالقطع هى بلد القهوة وتجنى صناعة القهوة الأرباح : 


٠-۲٤‏ المشاركون فى الصناعة . هناك حق امتياز واحد فقط لصناعة القهوة فى 
الولايات المتحدة يعد مكملا لمتجر " تشوك فول نوتس ” يسمى " كويكافا " 
ويعمل ببراعه على الساحل الشرقى وفی البحيرات العظمى العليا . ہینما یوجد 
بالسواحل الشرقية والغربية وحتى المناطق الجبلية ووسط غرب أمريكا سلاسل 
لمتاجر القهوة مثل " كافينو ” » " جافا إكسبريس " › " كرين كوفى " › " جافا 
درایف " » ” صن رایز كوفى " » " كافيه ديفا ” . إلا أن اللاعبين الآخرين فى 
صناعة القهوة الرئيسية يشملون ” ستاربوكس ” » ” جلوريا جينز ” » " كاريبو 
كوفى " » " بانيرا " » وكذلك متاجر القهوة المملوكة محليا أو المقاهى . 


. أشكال التوزيع . تأتى خبرة المقمى من الأصول الإيطالية للقهوة‎ ۲.۴٤ 
ويأتى الزبون ليجلس فى منشأة مزخرفة بشكل فخم ويحاط بالنكهات الرائعة‎ 
ويجد نفسه منشغلا بتجربة حسية والتى فى الغالب - تأتى فى صورة منتج‎ 
مشروب بسعر رائع . إلا أن تكاثر المقاهى فى الولايات المتحدة يثبت إمكانية‎ 
ازدهار السوق . وهو صورة طبق الأصل لعملية توصيل الطلبات الموجودة حاليا فى‎ 
. أوروبا‎ 
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؛ ۲٠١‏ المنافسة وأشكال الشراء . هناك أربعة منافسين عموماً فى سوق شركة 
” ذا ديلى بيرك ” . وهى سلاسل تجارة المشروبات الخاصة المحلية مثل شركة 
” ستاربوكس “ » " بانيرا ” ومتاجر القهوة المحلية - أو ا لقاهى - الذين سیم 
عملاء دائمون وجودة للمنتج وىطاعم الوجبات السريعه والمتاجر المناسية : وهناك 
فرق هائل بين عملاء كل هذه المنافذ . 
فالعملاء لدی شركهۀ ۳ ستاربوکس أو أحد المقاهى المحلية يبحثون عن 
خبرة " امقهى قهم یریدون التمتع بالقدرة على تصميم فهوتهم واستنشاق 
رائحة المعجنات الطازجة والاستماع للموسيقى الإيطالية المنعشة وقراءة 
الصحيفة المحلية أو الزيارة مع أحد المعارف . إنها بيئة تبعث على الاسترخاء 
أو السكينة . 
أا عملاء مطاعم الوجبات السريعة أو التاجر امناسبة فهم على النقيض 
تماما . فليس لديهم وقت للثرثرة التى لا طائل منها ولدیهم الرغبة فى دع ا ی 
مبلغ مقابل أى مشروب تلفظه الماكينة طالما كان الأمر سريعا › > فهم يدفعون ثمنا 
للوقود وسرعان ما يعودون إلى طريق العمل . وعلى الرغم من أن لديهم الرغبة 
والذوق الجيد لعرفة الجيد من الردىء » فإن الوقت هو أثمن قيمة بالنسبة لهم . 
وقد يشمل منافسو المقاهى التحركة فى حرم الجامعات والمدارس وأماكن 
العمل مطاعم الوجبات السريعة ؛ على فرض أنها قريبة من العمل بما يكفى 
بدرجۀ تمکنه من الوصول إليها والعودة فی أقل وقت ¢ وكذلك ماکینات بیع 
الشروبات وكافيتريا الشركات أو المدارس . فالعملاء فى هذه البيئة يبحثون عن 
مشروب سريع ومناسب وذى سعر جيد وجودة عالية مما يمكنهم من شراء 
انتج والعودة سريعا إلى العمل أو الفصل المدرسى أو أى نشاط آخر . 
وقد يشمل المنافسون للمقاهى المتحركة فى المناسبات كالهرجانات والمعارض 
مثل هذه الناسبات دفع سعر مناسب لشروب ڈذی جودة عاليه ٠‏ 


٤.۲٤‏ المنافسون الرئيسيون . عند تقييم امنافسين الأنداد والمباشرين وجدنا 
أنه لا يوجد منافسون فى النطقة الحضرية . فسوف تكون شركة ” ذا ديلى 
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بيرك ” هى الأولى من نوعها فى المنطقة الحضرية . إلا أنه لا تزال هناك منافسة 
ملحوظة من المقاهى التقليدية وتجار التجزئة الآخرين . 


سلسلة المتاجر المحلية . لقد حققت شركة " ستاربوكس ” - وهى الرائدة 
المحلية لتلك التجارة ۔ عائدات فی العام المالی ۲۰۰۰ عائدات تقدر ب ۲ر۲ 
بليون دولار . وهذا يمثل زيادة بنسبة اثنين وثلائين بالائِة عن العام المالى 
4 . 

وتخطط شركة " ستاربوكس ” لزيادة عائداتها أكثر من ٦,٦‏ بليون دولار 
من خلال عشرة آلاف منفذ بيع بحلول عام ۲۰٠۵‏ . 

کما حققت شركة ” بانیرا ” عائدات تقدر ب ٠١١‏ مليون دولار من خلال 
التاجر التى تمتلكها المؤسسة » وأيضاً ۰ مليون دولإر من فروع حقوق 
الامتياز فى العام المالى ۲٠٠١‏ . وقد زادت عائدات هذابالعام الالى بنسبة 
۹ / لکل متجر مقارتة پإلعام المالی ۱۹۹۹ . 

وتعتقد شركة " ذا ديلى بيرك ” أنها تحظى بميزة تنافبية. ملحوظة على 
هؤلاء ا لمنافسين بسبب الفوائد التالية : 


خدمة الفروع الوجودة على الطريق . 
ا مزيد من خدمة العملاء الفرعية . 
خدمهة المجتمع 

المجموعة المنتقاة . 

الجودة العاليه للمنتج 


المقاهى المحلية : يعد أصعب المنافسين لشركة " ذا ديلى: بيرك ؟ » هو 
القهى المحلى . وتعرف الشركة مدى الجودة والفخرالذى لدى المقهى 
المحلى تجاه المنتج الذى يشتريه العملاء . وكل مقهى محلي, لديه قاعدة من 
العملاء مخلصين وذوى خلفية تعليمية عالية . وسوف تتخطسى جودة 
الشروبات التى تقدم فى أى مقهى محلى أيأً من سلسلة المتاجر الإقليمية أو 
المحلية . 
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وتعتمد الميزة التنافسية لشركة " ذا ديلى بيرك ” التى تتفوق بها على 
امقيى المحلى على صفات مثل : 


خدمة الفروع الموجودة على الطرق 
تقديم الخصومات 

ا لمقاهى المتحركه 

القائمة الثابتة للمشروبات 

خدمهۀ المجتمع 

جودة امنتج 


متاجرالقهوة الموجودة ملى الطرق ؛ لا يوجد مكان لتجارة التجزئة 
متخصص فى المشروبات لديه وجود بارز فى السوق فى الولايات التحدة . 
والشركة الوحيدة التى لها نفس فوة شركة ” ذا ديلى بيرك " هى شركة 
" كويكافا " التى تمتلكها كليا شركة " تشوك فول نوتس ” . إلا أن شركة 
كويكافا ” يقتصر وجودها على الساحل الشرق وفنطقة البجرات 
العظمى . 

ی رو بم القرورات على الطرق > تح فر * تا نى بيرك 
بميزة تنافسية على تجار التجزئة وحتى شركة “ كويكافا ” وذلك لوجود : 


امقاهى التحركه 

القائمة الثابتة للمشروبات 
خدمة المجتمع 

جودة امنتج 

تقديم الخصومات 

الصورة القيمة للشركة 
الىجموعة المنتقاة من المنتجات 
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مطاعم الوجبات السريعة والمتاجر الترفيهية . وفى هاتين الصناعتين 
ستواجه شركة ” ذا ديلى بيرك " مستوى معينا من المنافسة › فسلاسل 
مطاعم الوجبات السريعة والمتاجر الترفيهية تقدم مشروب القهوة والصودا 
وبعض وجبات الإفطار بالفعل . ومن الواضح أن سلاسل مطاعم الوجبات 
السريعة تعرف مزايا وقيمة خدمة العملاء على الطرق . وتعرف شركة 

” ذا دیل بيرك " أنه فى سوق القهوة والشاى تكون جودة ة النتجات المباعة 
أفضل بكثير من المنتجات التى يمكن بيعها حالياً فى مطاعم الوجبات 
السريعة والمتاجر الترفيهية . وتمثل إضافة مبيعات الصودا المحلية فى هذه 
المتاجر جڑا فخا من العائدات . وتعرف الشركة أن جودة منتجاتنا بجانب 
إضافة الصودا المحلية وسهولة وجودها على الطرق يمنحانها ميزة تنافسيهة 
على مطاعم الوجبات السريعة والمتاجر الترفيهية . 


المنافسون الآخرون . تعرف شركة ” ذا ديلى بيرك ” أنه بمجرد دخولها 
السوق وإثبات وجودها فيه فسوف يحاول الآخرون اللحاق بها . إلا أن 
الشركة تؤمن بأن مهامها وتصميمها التنظيمى سوف يتم تقليدهما ولكن لا 
كن انين عور طق الأضل نيا دنا . وسوف تقيم الشركة باستمرار 
منتجاتها ومواقعها وخدماتها ومهامها لتضمن لنفسها استمرار الريادة فى 
صناعة بیع الشروبات . 


٠.۵‏ ملخص الاستراتيجية والتطبيق 


سوف تخترق شركة " ذا ديلى بيرك ” كلا من سوقى العميل الطليق والعميل 
المقيد من خلال نشر منشآتها على الطرق وكذلك المقاهى المتحركة فى أفضل 
المواقع المناسبة التى يسهل الوصول إليها . وقد صممت الفروع الموجودة على 
الطرق للتعامل مع المواصلات وتوزيع أكواب المشروبات الخاصة التى يطلبيا 
العميل والمعدة حسب رغبته فى وقت أقل من الوقت المستغرق لزيارة القهى 
الىبحلى أو أحد مقاهى السلاسل المحلية . 
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وقد حددت شركة ” ذا ديلى بيرك ” عملاءها بأنهم أفخاص مشغولون 
متنقلون وقتهم نفيس للغاية › ولكن يرغبون فى الحصول على مشروب منعش 
عالى الجودة أو أحد المخبوزات أئناء الانتقال من أو إلى العمل أو المدرسة . 

وبالإضافة إلى تقديم منتج عالى الجودة وقائمة ممتدة من الأكلات الشهية › 
فإنه لكى تضمن بقاء وولاء العميل وكذلك الحصول على دعم إيجابى من العامة 
ووسائل الإعلام » فإن شركة ” ذا ديلى بيرك " سوف تتبرع بنسبة تصل إلى 
سبعة والنصف بالمائة من عائدات كل كوب يتم بيعه فى فروعها للأعمال 
الخيرية التى يختارها العملاء . 


٠١‏ أهرام الاستراتيجية 


ان استراتيجية شركة ” ذا ديلى بيرك ” هى أن توضح للناس أن لديها منتجا 
رائعا » ويسهل الوصول إليها مع إفادتها للمجتمع › ولكى تنفذ تلك 
الاستراتيجية فإن الشركة تنشر فروعها على الطرق وكذلك المقاهى المتحركة 
الخاصة بها فى مواقع يسهل الوصول إليها في شتى نواحى المنطقة الحضرية . 

وتضع شركة ” ذا ديلى بيرك “ أسعارا تنافسية لمنتجاتها وتدرب فريق 
الإنتاج لديها ليكون الأفضل فى البلاد . وأيفضا - من خلال الكوبونات 
والإعلانات المعروضة فى مواقعها - فإن الشركة سوف تشرك العملاء فى جهود 
دعم المجتمع بالتوضيح لهم بأنه سوف يتم التبرع بجزء من المال الذى يشترون 
به فی ای مجال خیری من اختیارهم . 

ولكى تفعل ذلك فإن شركة ” ذا ديلى بيرك ” قد : 


ه وفرت للعميل منتجا عالى الجودة بسعر تنافسى . 

٠‏ وفرت للعملاء أفضل الوسائل وأسهلها للحصول على النتجات التى يرغبون 

وضحت للعملاء مدى. تقديرها لولائهم وإحسانهم من خلال التبرع بالمال 
لأهدافهم الشخصية . 
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۵ ۲ مسألة القيمة 


تقدم النشات الموجودة على الطرق قيمة جوهرية فى أن العميل لا يضطر 
للبحث عن مكان يركن فيه سيارته وخروج العربة والوقوف فى طابور لطلب 
مشروبه والانتظار حتى إعداد المشروبات المطلوبة قبل مشروبه ودفع سعر مرتفع 
لنتج عادى والبحث عن مكان للجلوس وتنظيف الفوضى التى يتركها العميل 
السابق له وبعد ذلك الاستمتاع بقهوته - على فرض أن لديه الوقت الكافى 
للانتظار حتى يحصل على كوب القهوة . 

ولكن تصور شركة ” ذا ديلى بيرك ” هو أن العميل يقود سيارته › ويطلب 
المشروب ويتلقى منتجا عالى الجودة بسعر تنافسى ويقود سيارته ثانية وقد أضاع 
القليل من الوقت فى تلك العملية . 

كما أن شركة ” ذا ديلى بيرك " تقدم قيمة ملحوظة للمجتمع تدعمها . فكل 
منتج يشتريه العميل منها يتم التبرع بنسبة سبعة والنصف فى المائة من ثمنه 
لصالح عمل خيرى من اختيار العميل . 


٣.۵‏ الجد التنافسى 


يعتبر الحد التنافسى لشركة ” ذا ديلى بيرك “ بسيطاً . فالشركة تقدم منتجاً 
عالى الجودة بسعر تنافسى فى بيئة عمل موفرة للوقت . 


٤.۵‏ استراتيجية التسويق 


أولاً وقبل كل شىء سوف تقيم شركة " ذا ديلى بيرك ” منشآنها على الطرق 
فى مواقع بارزة للغاية ويمكن الوصول إليها بكل سهولة . فسوف يتم إقامتها 
على الطرق المكتظة بالمتنقلين وبالقرب من مراكز التسوق لكى تجتذب العملاء 
الذين يتنقلون من وإلى العمل أو أثناء خروجهم لتناول الغداء أو خروجهم 
للتسوق . والفروع الموجودة على الطرق مميزة للغاية وتخطف الأبصار مما يعد 
سمة ميزة خاصة بها . 
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وسوف تطبق شركة ” ذا ديلى بيرك ” حملة إعلانية منخفضة التكلفة والتى 
قد تشمل فقرات إذاعية خلال فترة قيادة السيارات ولكن ليس أكثر من ذلك . 

وسوف تعتمد شركة " ذا ديلى بيرك ” على بناء العلاقات مع الدارس 
والمؤسسات الخيرية والشركات للحصول على شعبية كبيرة مجانية بفضل 
برنامجها فى دعم المجتمع . فمن خلال تقديم مساهمات خيرية لتلك المؤسسات 
فإنها سوف تقوم بالإعلان عن الشركة من خلال الحديث إلى الطلاب والموظفين 
والشركاء عن شركة ” تى . دى . بى " » فالإعلان عن طريق تناقل الأخبار ثبت 
أنه أفضل برنامج إعلانى يمكن لأى شركة غرسه فى الآخرين . وبالإضافة إلى 
ذلك » فإن وسائل الإعلان سوف تكون أكثر رغبة لتدعيم الجوانب الخيرية لدى 
الشركة وسوف تتيح الفرصة للمزيد من الإخبار عن ی دعم تقدمه شرکهۀ 
”تى . دى . بى " لأية منظمة أخرى . 


۵ .ا مهمة الشركة . تهتم الشركة بالأشخاص المشغولين المتنقلين الذين يعد 
وقتهم هو أثمن ما لديهم › ولكن يرغبون فى تناول مشروب منعش عالى الجودة 
أو تناول شىء مخبوز أثناء الانتقال من وإلى العمل . 


۲٤-۵‏ استراتيجية تحديد الأسعار. سوف تكون أسعار شركة " ذا ديلى 
بيرك “ مشابهة لأسعار المنافسين » ولكن بإضافة ميزة الحصول على خدمة فورية 
متميزة . والجدول يوضح ٻتاءها التنافسى للأسعار . 


۲.٤۵‏ استراتيجية الدعاية . إن الهدف على المدى الطويل هو الحصول على 
شهرة كافية لد خط الإنتاج فى المناطق الأخرى والحصول على استفسارات سن 
الستثمرين امتوقعين . ولكى تحقق ذلك › فإن شركة ” ذا ديلى بيرك “ تحتاج 
إلى : 


وجود خدمة للعلاقات العامة بتكلفة ٠٠٠١‏ دولار شهريا للعام القبل 
بهدف خلق وعى عن الشركة من خلال المحررين ومعلومات المنتج والنشرات 
والتعليقات ... وهكذا . ومن المتوقع أن يخلق البرنامج الخاص بجمع 
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التبرعات للمدارس والخاص بالشركة شعبية لها من شأنها أن تقلل - أو حتى 
تنفى الحاجة ‏ لوجود وكيل دعاية وإعلانات . 

وينبغى أن يركز الإعلان الذى سيتكلف ألف دولار شهرياً على محطات 
الإذاعة فى الأوقات التى تزداد فيها قيادة السيارات » وسوف تجرب شركة 
" ذا ديلى بيرك " الأمر مع محطات مختلفة مع مراقبة جيدة للنتائج . ومن 
خلال برنامج جمع التبرعات للمدارس › فإن شركة ”تى . دى . بى ” 
تتوقع من المنشآت أن تكون جزء! أساسيا من الدعاية . إلا أنه فى مرحلة 
التأسيس › سيتوجب على الشركة أن تعرف الناس الأماكن التى ينبغى أن 
يبحثوا فيها عن المؤسسات . 


٥۵‏ استراتيجية التوزيع . سوف تقيم شركة " ذا ديلى بيرك ” منشات على 
الأماكن التى يوجد بها ازدحامات مرورية بالمدينة والتى تعلم أن المتنقلين 
العاملين سيمرون من خلالها . 

كما أن الشركة سوف تضح ترتيبات للمقاهى المتحركة لتكون موجودة فى 
العديد من المدارس والشركات وامناسبات كلما أمكن كل عام » ومن ثم يمكن 
الوصول للمستهلكين الجدد › وهم هؤلاء الذين يأتون من مناطق ليست فيها فروع 
لشركة "تى . دى . بى ” ٠‏ وأيضا الوصول لهؤلاء الأشخاص الذين لا 
يستطيعون التوقف بالصباح لتناول مشروبهم المفضل من أى فرع من فروع 
الشركة . 


. برامج التسويق‎ ۵.٤۵ 


الرمزالمعيز. استخدمت شركة ” تى . دى بى ” الشمس رمز رائعا 
لها . والشمس هى إحدى الصور الذهنية اللامحدودة . فالشمس تلمس كل 
مخلوق کل صباح › ومن الواضح أن شركة ” تی . دی . بی " ترید أن تلمس 
كل عميل كل يوم . وهذا هو السبب فى أن الشمس تعد هى نفسها المميز 
الفريد للشركه . ورمز الشركة هو رمز حاصد للجوائز بالفعمل . وقد فاز هذا 
الرمز بجائزة " ذا نیو ارتست کاتیجوری " لعام ۲۰۰۱ من نادى ” نوت 
جست آنذر آرت دإیرکتور کلوب " ( N44٥٩‏ ) . 
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المبانى المميزة . تستخد تستخدم شركة "تی . دی . بی " مبانى متميزة على 
طراز الطاعم التى تتخذ شكل الحافلة للمنشآت الخاصة بفروعها . وتعمل 
الشركة عن قرب مع المصنعين ليبدو المبنى متميزا » ومن ثم يسهل التعرف 
عليه ویصبح e‏ 


جمع الترعات والتعيد بتقصديم الطعام للحضفلات والمؤسسات . سوف تكون 
امقاهى المتنقلة أداة تسويقية رئيسية . وسوف يكون التشابه بين المقاهى 
امتنقلة وبين منشات الفروع التى تتخذ تتخذ شكل حافلة واضحاً للغاية . ولا يمكن 
قياس إظهار هذه الوحدات المتنقلة بالأموال . وسوف تتفاوض الشركة بشأن 
زيادة الوحدات المتنقلة للمدارس والمستشفيات والمؤسسات والهيئات الأخرى 
وفی حاله المدارس ومؤسسات أخرى معينه ) سوف يذهب جزء من جميع 
المبيعات التى تنم فيها إلى 0 خيريۀ من اختيارها . وسوف تدعم امؤسسة 
وجودها بالنسبه لجمهورها و تشجيعهم على التردد على منشات فروعها ومن 
. ينم دعم فضاياهم الخيرية وها سيمنح هؤلاء الجماهير فرصه لتذوق 
امنتجات ويصبحون عملاء دائمين للفروع . كما أن المقاهى المتنقلة سوف 
تظهر فى المناسبات الاجتماعية كالمعارض والمهرجانات وا لمناسبات الخيرية 
الأخرى . 


الإعلان والدعاية ؛ فى العام الأول › تخطط شركة " ذا ديلى بيرك " 
لإنفاق ثمانية عشر ألف دولار على الدعاية والإعلان » مع وجود برنامج يبدا 
فى شهر سبتمبر بعد افتتاح الفرع الأول . ولا يعتبر هذا ميزانية إعلانية جادة 
لأى مشروع › ولكن تشعر شركة ” ذا ديلى بيرك ” بأن الظهور والبروز سوف 
يأتی من الدعاية والإعلان » ومن ثم فإنه سيتم إنفاق معظم الأموال على 
موظف علاقات عامة جيدة يكون بمقدوره إذاعة الأخبار حول برنامج 
الساهمة الخيرية وكيفية تطبيقها من خلال الموقع الإلكترونى . وتعتقد شركة 

” ذا ديل بيرك " أيغاً أن الإعلان عن طريقق تناقل الأخبار وتوزيع كوبونات 
اللشروبات سوف يكون أفضل الطرق لاجتذاب الناس للموقعين الأول والشانى 
للشركة . 
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وفى العام الثانى » سوف ترفع الشركة الميزانية لتصل إلى ستة وثلاثين 
ألف دولار » حيث إنه سيتوجب عليها أن تدعم العديد من المواقع > مع 
التأكيد على الإعلان عن الافتتاحات التى تتم وكذلك الإعلان عن جميع 
المواقع الأخرى . وسوف تستمر الشركة فی استخدام الشعبية كمكون أساسى 
لبرنامج التسويق الخاص بها » حيث إنه بإمكانها المساهمه بما يزيد على 
سبعين ألف دولار فى المدارس المحلية والمؤسسات الخيرية . 

وفى العام الثالث » سوف ترفع شركة ” ذا ديلى بيرك " ميزانيتها 
الخاصة بالدعاية والإعلان لتصل إلى اثنين وسبعين ألف دولار » مع إنفاق 
معظم مبلغ الميزانية من خلال الإعلانات فى الإذاعة . وكما هو الحال فى 
الأعوام السابقة » فإن الشركة سوف تحقق شعبية أساسية من خلال التبرع 
بحوالى مائتى ألف دولار للمدارس المحلية والمؤسسات الخيرية . 


۵ ۵ استراتيجية المبيعات 


سوف تكون هناك عدة استراتيجيات للمبيعات سيتم وضعها موضع 
التنفيذ مشتملة على لصق المنتجات عالية الجودة على نوافذ الفروع . وسوف 
ينح العاملون بالشركۀ کوپونات للحصول على مشروبات مجانية لهؤلاء 
الأشخاص الذين یشترون غذدا معينا من أکواب الشروبات أو شيا من هذا 
الیل کنا أن الفركة مرف بكر أيضا طرقا جديدة المبیعات گان ال 
البائعون العملاء عما. إذا كانوا يرغبون فی الحصول على سلعة ‏ مخبوزة طازجة 
يأكلونها مع القهوة التى يتناولونها . 


" توقع المبيعات . فى العام الأول › تتوقع شركة ” ذا ديلى بيرك‎ ٠٥ 
أن يكون هناك موقعان لفروعها فى حاله تشغيل . وسوف يفتح الوقع الأول‎ 
أبوابه فى الشهر الثالكث من هذه الخطة وسوف يكون فى أتم حالة للتشغيل‎ 
فى بداية اليوم الأول من شهر سبتمبر . وسوف يتم افتتاح الفرع الثانى بعد‎ 
ذلك بسته اشر . وتقوم الشركة ببناء مجموعة من الطرق المنحدرة لكل فرع‎ 
يعتاد العملاء عليه . وسوف تصدر الفروع تذاكر بيع تقدر بمائتين وثمان‎ 
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وثمانين تذكرة فى العام الأول من التشغيل » أو تحقيق مبيعات تقدر تقريباً 
بحوالى خمسمائة وثمان وخمسين ألف دولار . 

وفی العام الثانى » سوف تضيف الشركة فرعين اخرين › وفى العام 
الثالكث سوف تضيف تسعة فروع أخرى . وسوف تحقق إضافة هذه الفروع 
العائدات من الفروع الموجودة على الطرق ليزيد الإجمالى على مليون تذكرة أو 
تحقیق مبیعات تقدر ب ۲,۳۰ مليون دولار فى العام الثانی ۲٠۷٠۰۰۰۰‏ 
تذكرة أو حتى ما يزيد على ستة ملايين دولار فى العام الثالكث . 

وبالإضافه إلى الفروع الموجودة على الطرق › فإن شركة ” ذا ديلى بيرك ” 
سوف تضيف وحدة متنقلة واحدة فى الربع ا من العام المالى الأول . 
وتتوقع الشركة أن تصدر هذه الوحدة المتنقلة 2 ة الاف تذكرة عن كل وحدة 
بمعدل سعر التذكرة ٠,٤٠٠‏ دولار › مما يحقق إجمالى مبيعات تقدر بحوالى 
۰ دولار . 

وفى الربع الثانى من العام المالى الثانى » سوف تقيم الشركة وحدتين 
متنقلتين . وتتوقع الشركة أن تصدر هذه الوحدات المتنقلة الثلاث ٠٠٠٠٠١‏ 
تذكرة » أو تحقق إجصالى عائدات يقدر بحوالى ٠۷٠٠١‏ دولار فى العام 
الثانى . وفى العام المالى الثالث › وبإضافة وحدة متنقلة ثالثة › تتوقع 
الشركة إصدار ۲٠٠٠٠١‏ تذكرة خاصة بالوحدات المتنقلة أو إجمالى عائدات 
یقدر بحوالی 1۷۳۲۰۰ دولار . 

وتتوقع الشركة أيضا أن تحقق عائدات من خلال القسم التجارى فى 
لوقع الإلكترونى » حيث ستبيع الشركة القمصان الفضفاضة › والقمصان 
الصيفية » وأكواب القهوة المتميزة » وحبوب القهوة المعلبة › والمنتجات 
ا لمتميزة الأخرى . ولا تتوقع الشركة أن يكون هذا مركزا بارزا للربح › ولكنه 
يعد جز متکاملا من خطة التسويق - الغرض منه تطوير الاسم التجارى 
للشركة وزيادة الوعى بها . وتتوقع الشركة عائدات من هذا القسم - 
سيبدأ فى العام المالى الثانى - لتصل مبدئيا إلى ٠٠٠٠١‏ دولار › وتصل إلى 
٠‏ دولار فى العام المالى الثالك . 
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مبيمات الوقع الإلكترونى / السلع التميزة ا 

وینبغى أن يصل إجمالى مبيعات وحدة العام الأول إلى ۲۹۸٠٠۲‏ بما يعادل 
عائدات تقدر بحوالی ٠٥۸٠٤۳‏ دولارا . وسوف يشهد العام الثانى زيادة فى 
المبيعات تقدر ب ۷٤١٠١٠١۷‏ تذكرة أو ۲۳٤٠۸۹٠١‏ دولار . وسوف يشهد العام 
الثالكث - مع إضافة مثل هذا العدد الضخم من منافذ البيع - زيادة فى المبيعات 
تصل إلى ۲۹۹۲۰۰۰ تذكرة تعادل إجمالی عائدات یقدر بحوالی ٠٠٠۲۹۰۰‏ 
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۵۔۵۔۲ برامج المبيعات 


إقامة مناسبات للقذون . تخطط شركة " تى . دى . بى ” لاستضافة حفلات 
تذوق للعملاء بشکل دوری ربع سنوی . ففی کل ربع عام › فی بدایه کل موسم 
سوف تعدل الشركة القائمة الخاصة بها لتعكس التغيرات التى تحدث فى 
نكهات المشروبات التى يتم تقديمها للعملاء . 


كوبونات الشراب . فى مناسبات جمع التبرعات للمدارس والۇسسات > سوف 
نصدر كوبونات مجانية للمشروبات كجوائز زاو مکافات . فهذا يه يشجع الفرد على 
المجىء لتناول المشروبات المجانية واصطحاب أحد أصدقائه معه شراء سلعة 
مخبوزة أو شراء مجموعة من منتجاتنا من القهوة . كما أن وحدات الشركة سوف 
توزع كوبونات للسلع المتميزة أو المنتجات الجديدة . 


غرفة التجارة والعضويات المتخصصة . بسبب الحاجة لبیع منتجاتیا من خلال 
المقاهى المتنقلة »> سوف تكون شركة ذا ديل بيرك * عضو طا فى غرف 
التجارة الإقليمية والمحلية › ومؤسسات خدمات الطعام > وجمعيات المثشروبات 
والمرطبات . ویبرز هنا التعليم والمساندة التى تقدمها تلك المؤسسات › ولكن من 
الأهمية بمكان أيضا وجود الاتصالات والفرص التى تتیح نشر المقاهى المتنقلة فى 
المناسبات الخاصة . 


تعتمد شركة ” ذا ديلى بيرك ” - وسوف تستمر فى ذلك - بشكل كبير 
على حلفائها N ER‏ 
الخاصة بالفروع وامقاهى المتنقلة وأيضا على موردى النتجات المستهلكة . 
أننا سوف نتطلع باستهرار إلى صنع منتجات أفضل جودة › وأسعار 
تەيزا ٤‏ أو تقديم خدمة متطورة أحدث من الآخرين . كما أتنا ا نعتبر أيضا 
المدارس والمنظمات غير الربحية وحتى المؤسسات التى تستضيف واحدة من 
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المقاهى امتنقلة كحلفاء مهمين » حيث إنهم يعملون على إبراز منتجاتنا 
ونمدهم نحن بالفائدة المالية . 


۷.۵ المعالم 


تعكس طاولة المعالم التواريخ المهمة لشغل فروع › وافتتاح أول فرع والفروع 
الأخرى بعد ذلك وكذلك نشر الوحدات المتنقلة . كما أن الشركة تحذد 
أيضا موعد بدء عمل الموقع الإلكترونى › ومن ثم وظيفة التفاعل مع زوار الموقع 
وكذلك المعالم المهمة الأخرى التى سوف تساعدنا على تقييم نجاحنا فى الؤقت 


مخطط المعالم 
الحدث تاريخ الب تاري الانتهاء اليزانية الاير فقس 
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°0° دولار 


1۰۰ دولار 


04°{ دولار 


۰ دولار 
A40‏ درلارا 
٩‏ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
۴ دولارا 


{00٠*۰‏ درلار 


۳ دولارا 


الإدارى 


الإدارى 


الإدارى 


الإدارى 


الإدارى 
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الإدارى 


الكمبيوتر 


الإدار ة 


الإدارة 


الإدارة 


الالية 


الإدارة 
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ته شركة دا ديلى بيرك مؤسسة تابخة تسيا + فالذاصب الأدارية الا 
سوف يتم تقليصها إلى أتصى حد ممكن وسوف يعمل جمیع الدراء كعمال 
عاديين . وليست هناك نية لإقامة مؤسسة ثقيلة الوزن لا تستنزف الأرباح ولا 
مناصب eT‏ والمدير امالى > ومدير العلومات » ومدير 
التسويق . كما ستكون هناك مناصب إدارية متوسطة ؛ كمدير الفروع لکل أربعة 
فروع > ومدیری المنشات للإشراف على صيانة وتموين المقاهى المتنقلة وأيضا 
للإشراف على صيانة وتبديل الأجهزة ج منشات الفروع 


٠١‏ الهیکل التنظیمی 


سوف تكون المؤسسة من النوع الثابت نسبيا » حيث إن معظم الموظفين 

سیشا ف عملية a‏ وسوف هناك ٠‏ إداری منخفض . 
تفاصیل إضافة منصب Ek‏ رفیع الستوى فقد قسمت شرکة ا او ن 
الإدارة إلى جزء منفصل › ولكنها تعد جا لا يتجزأً من وظيفة الإدارة العامة . 

ويشمل قسم الإنتاج الخبازين ومتخصصى خدمه العملاء الذين سيشغلون 
الفروع والمقاهى المتنقلة ويقومون بإعداد المشروبات للعملاء . وسوف يتعامل قسم 
ا مبيعات والتسويق مع دعم وجدولة أعمال المقاهى امتنقله ( وكذلك برنامج دعم 
الفروع والمشاركة الخيرية فى المجتمع . ويقوم القسم الإدارى بإدارة المنشآت 
والأجهزة والمواد الخام والرواتب والأساسيات الأخرى والعمليات التنفيذية 
الأخرى ١‏ 
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٠١‏ فريق الإدارة 

لقد اختارت شركة ذا ديلى بيرك السيد بارتون فيشر لأداء واجبات المدير 
التنفيذى . ويتمتع بارت بروح عملية رائعه وقد بدا لتوه فی تأسيس شركکه من 
الصفر ( شركة نیت كوم سيرفيسز ) التى كان تدار بمساعدة أموال خارجية لدة 
ثلاثة شهور ولكنها تمكنت من تسديد دينها المبدئى خلال ستة أشهر . 
وبالانقصال عن شركة إن إس آی فی أبريل عام ٠٠١١‏ » كانت الشركة قد 
سددت کل دیونها وتحقو تحقق أرباحا شهریۀ › وبالجمع بین خبرته وروحه القیادیه 
ورغبته مع ثلاث سنوات خبرة فى البحث فى مجال المشروبات وخدمات 
الطعام » فإن شركة ذا ديلى بيرك على يقين بأن بارت هو الشخص الوحيد 
الذى سيحلق بالشركة ويحقق معها نجاحا باهرا فى المستقبل . 

وقد تم اختيار الآنسة " مارى جاميسون " لشغل منصب الحسابات والمدير 
المالى . وتشغل مارى وظيغة مدير شركة جونس إنترناشونال خلال الأعوام الأربعة 
الماضية . وشركة جونس هى شركة يبلغ رأس مالها أربعة ملايين دولار تعمل 
ببيع الفيتامينات ومنتجات تحسين الصحة بالتجزئة . وفى أثناء هذه الأعوام 
الأربعة »> وضعت "” مارى ” العديد من لوائح شرکات وأدوات الأمور امالية 
والوساطة للشركة . وتعتبر شركة ذا ديلى بيرك أن " مارى " سوف تكون إضافة 
عظيمة لفريق العمل عندما تبدأ العمل فى نوفمبر ٠٠١١‏ . وحتى ذلك الوقت › 
فإنها سوف تعمل لدوام جزئى مع السيد فيشر لمساعدته على وضع لوائح 
وحسابات الشركة . 

کما تم اختیار السید " تونى جاى ” لأداء مهام منسق مناسبات الشركة لدوام 
جزئی ويتمتع السيد ” جاى ” بخبرة تزيد علي خمس سنوات فی عالم البيعات 
بالشركات . وفى العام الماضى كان مسئولا عن مبيعات تزيد قيمتها على 
٠٠٠١‏ دولار للمؤسسات والعملاء التعليميين . 

و " تشوك ماكنولتى " لشغل منصب مدير التخزين وتجارة 
التجزئة . وكان ".تشوك " يعمل لدى شركة ” نابيسكو ” كمسئول خدمى لا 
یزید على عشر سنوات . وتعد خبرته فی خدمات المحاسبهة والبيع والتخزين 
إضافه جيدة لفريق العمل بشركة ذا ديلى بيرك . وسوف يستعين "تشوك " 
بخبرته بالتعاون مح ہاقی أفراد الفريق لوضع لوائح التخزين والجرد ويعد مدير 
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التخزين a‏ عن تخزين جميع المواد التى تبيعها شركة ذا ديلى بيرك . ولا 
ا من إضافة بعض خبرة البيع . ويعد التدريب فى مجال التخزين والجرد 
لا اساسا e‏ بالخبرة فى المسائل الصحية 
والاقتصادية . وسوف تشمل إدارة ” تشوك "” كلا من المقر الرئيسى وتجار 
التجزئة والفروع وضمان الحفاظ على مواد المخزنة . كما أن العمل مع العاملين 
بالفروع والمقاهى المتنقلة يعد جزءا لا يتجزأ من عمله . 


١۔۲‏ فجوات فريق عمل الإدارة 


تعلم شركة ذا ديلى بيرك أن الأمر سيتطلب منها العديد من أفراد فريق لإدارة 
الملسئولين عن الجودة على مدار الأعوام الثلاثه القادمة › ا بوجود مدير قسم 
لکل أربعة فروع : وهذا الشفخص سوف یشرف على جوده المنتج وتدريب 
العساملين وادارة التخزين ورضا العملاء . وفضی الواقع » فبينما تنمو شركة 
ذا دیلی بيرك ” فإنه سيتم دعمها من خلال هذا النصب . فسوف يكون الفرد 
الذى يشغل هذا المنصب مسئولا عن عمل أربع وحدات فروع تحت إدارته / 
إدارتها . وسوف يطلب منه القيام بزيارات بين المواقع > بل من المحتمل أن 
يشارك فی إدارة الأفراد ی التدريب أو التسويق . وسن الواضصح - عندما تدعو 
الحاجة - أن هؤلاء الأفراد فى الواقع » سوف يتم اختيارهم من فريق العمل فى 
القاهى المتنقلة أو الفروع . 

وبحلول بداية العام الثالكث » سوف تستعين شركة ” ذا ديلى بيرك ” بثلاثة 
من المدراء الذين ينمتعون بالخبرة . وهؤلاء هم مدير مال »> ومدير استعلامات 
ومدیر تسویق . وسوف يتم مناقشة دور کل فرد من ھؤلاء الأفراد فی أجزاء تاليه 
من هذه الخطه . 


٤٦‏ خطة الموظفين 
تتوقع شركة ” ذا ديلى بيرك ن یکون العام الأول عاماً أعجف › حيث 


إنه سيكون هناك موقعان فقط ووحدة متنذقله واحدة - ولن يتم شراق من هذا 
على مدار العام كله . وسوف يتكون فريق الإدارة للعام الأول الذى يشمل الإدارة 
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التنفيذية والدعم الإداری وخدمه 4 العملاء ( الإئتا نتاج ) من ٠١‏ فردا باجمالی رواتب 
یصل إلى ۲٤۲۳۷٤‏ دولارا وحد للرواتب یصل إلى ٠٠۳٠۹‏ دولارا وإجمالى نفقات 
يبلغ ۲۷۸۷۳۰ دولارا 

وفى العام الثانى › وبإضافة فرعين آخرين ووحدتين متنقلتين أخريين : 
سوف تضيف شركة " ذا ديلى بيرك " موظفين لخدمة العملاء » ومديرا للفرع 
وبعض الموظفين الإضافيين لتقديم الدعم فى المقر الرئيسى من بينهم موظف 
للتخزين وفنې للأجهزة والدعم الإدارى . وسوف يزيد عدد الموظفين بنسبة 
٠۰‏ // تقريبا فى العام الثانى أى سيرتفع ا۴ قدا اتب صل ال 
N10‏ دولارا وحد للرواتب یصل إلى ۱۲۹۹۰۸ دولارات . 

وف العام الثالث سوف نرى أضخم مستوى للنمو فى عدد الموظفين › وذلك 

نتيجة إضافة تسعة فروع أخرى ووحدة متنقلة أخرى . وفى العام الثالث أيفا 

سوف ن گن هناك زيادة بنسبه ۱۸۰ / عن العام السابق . وسوف يصل إجمالى 
الرواتب فى العام الثالث إلى ۲٠۲٠٠٠١‏ دولارا بحد أدنى للرواتب يصل إلى 
۸ دولارا . 

وسوف تكون هناك زيادة ملحوظة فى عدد المدراء الذين يتمتعون بالخبرة فى 
فريق العمل مع زيادة مدير مالى ومدير إعلامى ومدير تسويق . وسوف يكون هناك 
أيضا مدير عام ثان وثالٹث للفروع ومدير تنفيذى لتنظيم مناسبات البيعات 
بالشركة وسوف يصل إجمالى عدد الموظفين إلى ۸١‏ موظفا . 

وسوف يتم تعيين الدير المالى للإشراف على زيادة منافذ البيع بالتجزئة وإدارة 
التقارير المالية الأكثر ت تعقيدا تعقيدا لإدارة الميزانية العامة » وسوف يتم تعيين مدير 
الاستعلامات لمساعدتنا فى نشر أنظمة ماكينات الحساب النقدى فى نقاط البيع 
مما سيجعل تتبع وإدارة الإيصالات والساهمات الخيرية أكثشر دقة . وفى 
الواقع › فإن هذا الفرد ستتوافر فيه خبرة ضخمة بنقاط البيع وشبكة الإنترنت . 
ا لربط الأنظمة بشبكة الإنترنت › وأيضا ینبغی أن تتوافر فيه خبرة 
وضع الإرشادات التكنولوجية للشركة والحاصلين على حقوق الامتياز فى 
المستقبل . وسوف يتم تعيين هذا الفرد أيضاً فی العام المالى الثالث . 

أما مدير التسويق فسوف يتولى إدارة العلاقات العامة مع وكالات الدعاية 
والإعلان ومؤسسات العلاقات العامة ووسائل الإعلام وموقعنا الإالكترونى 


خطة الموظفين 


موظغو الإنتاج ۲ ۳ 

فريق عمل الفروع av4‏ دولارا {A10‏ دولارا 

طريق عمل المقاهی ٠٠٠١‏ دوار ۰ دولار 
المتنقلة 

متخصصو صيانة الأجهزة ٠‏ دار ۰ دولار 
( المقر الرئيسى ) 

أشياء أخرى ۰ دولار 1+4۰ دولار 

الإجمالى الجزئى 4 دولاراً  ٤٥۰٥۰‏ دولارا 


موظفو المبيعات والتسويق 


مدير الفروع ( أربعة فروع ) ٠‏ دولار ۰ دولار 
مثتق افناسنات ۰ دولار ا 
مدير التسويق ۰ دولار ۰ دولار 
أشياء أخرى ۰ دولار ۰ دولار 
الإجمالى الجزئى ۰ دولار ۰ دولار 


المحاسب / المدير ۰ دولار ٤٥۰۰۰١‏ دولار 
مدير التخزين / الموقع ۰ دولار ۰ دولار 
موظف التخزين ۰ دولار ۰ دولار 
أشياء أخرى ۰ دولار ۰ دولار 


الإجمالى الجزئى ۰ دولار  ۱٣۰۰۰١‏ دولار 


40° 


:1 
1۹۸10۰ دولارا 


؟ 01° دولار 
پولار 


5° دولار 


۰ دولارا 


4۹۹ اللحق : نمونج لخطة المشروع 


موظفون آخرون 

مدیر تنفیذی ۰ دولار ‏ ۷۲۰۰۰ دولار ۰ دولار 
مدير مالی ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولار 
مدير إعلامی ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولار 
أشياء أخرى ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولار 
الإجمالى الجزئى ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولار 
إجمالى الوظفين 10 ۲۳۹ ۸۱ 

إجمالى الرواتب 4 دولارا ‏ ۸1۰۰ دولارا ۰ دولارا 
حد الرواتب ۹ دولارا ‏ ۱۲۹۹۰۸ دولارات ۳۰۳۹۳۸ دولارا 
إجمالی نفقات الرواتب ۲۷۸۷۳۰ دولارا  ٩۷۲۹۰۹۸‏ دولارا ۸ دولاراً 


۷ ٠الخطة‏ المالية 


تعد الصورة المالية لشركة ” ذا ديلى بيرك ” واعدة . فحيث إن الشركة تدير 
مشروعاً نقديا › فإن التكلفة المبدئية سوف تكون أقل بشكل ملحوظ من تكاليف 
تأسيس أية شركة فى هذه الأيام »> فالعملية هى عبارة عن تكثيف العمالة وتعى 
الشركة أنه لابد من وجود المهارة على أعلى مستوى › فالاستثمار المالى فى 
موظفيها سوف يكون إحدى أهم المميزات الكبرى بين الشركة ومنافسيها . 
ولغرض هذه الخطة الشكلية »فإنه قد تم تمويل المنشآت والأجهزة › فهذه النقاط 
تعد نفقات لرأس المال وسوف تكون متاحة للتمويل . كما أنه سيكون هناك حد 
أدنى من المواد ا مخزنة فى المتناول وذلك للحفاظ على المنتج طازجا وللحصول 
على ميزة هبوط الأسعار إذا حدث ذلك وهو أمر لابد منه . 

وتتوقع شركة " ذا ديلى بيرك ” أن يصل الجمع بين الاستثمار والتمويل 
طويل المدى إلى ٤٠٠٠٠١‏ دولار لتشغيلها دون الحاجة إلى أية ديون أو 
استثمارات إضافية تتعدى شراء الأجهزة و المنشآت › وسوف يعن هذا أن تنمو 
الشركة ببطه قليلا عما هو متوقع »ولکنه نکن ترا ثابتا وقويا الا نتا على 
طلب العميل والإقبال على المنتج . 
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۷ افتراضات مهمة 


تعتمد الخطة المالية على افتراضات مهمة > يظهر معظمها فيما يلى . 
والافتراضات الرئيسية المهمة هى : 


۵ تفترض شرکه ذا دیلی بيرك وجود اقتصاد بطیء النمو » دون وجود فترات 
رکود ضخمة . 

بالطبع تفترض شركة ذا ديلى بيرك أنه لن توجد تغيرات غير متوقعة فى 
وصفات الصحة العامة لنتجاتها عموما . 

ه تفترض شركة ذا ديلى بيرك الوصول إلى الاكتفاء المالى للحفاظ على خطتها 
المالية كما يظهر فى الجداول . 


معدل الفائدة قصير الدى / AE A /. ٠١,٠١‏ 
معدل الفائدة طويل المدى / f4, f4, /. ١,٠١‏ 
سب الراب / f 0 Fos‏ 
النفقات النقدية / ا j age‏ 
نسبة رواتب الموظفين إ f10, f Ve, / ٠١,٠١‏ 


۷ المؤشرات المالية الرئيسية 


يوضح الجدول التالى التغيرات الحادثة فى المؤتمرات المالية الرئيسية : 
امبيعات » إجمالى هامش الربح » نفقات التشغيل › أيام التجميع › وإجمالى 
الحركه ويتعدى النمو فى المبيعات نسبة خمسة وعشرين فى الائه كل عام . 
وتتوقع شركة ” ذا ديلى بيرك ” أن تحافظ على إجمالى هامش الربح أعلى سن 
نسبة ثمانية وثلاثين فى المائة المتوقعة للعام الأول » ولكنها لا تتوقع أى شىء 
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أعلى من نسبة ستة وأربعين فى المائة » حيث إن نفقات الرواتب سوف تزيد 
بفکل اساسی هنما تنبو اشر فى مجالات جديدة اجه فتافين جود . 

وتظهر توقعات حركة التخزين والجرد أن شركة ” تى دى بى " سوف 
تحافظ على كمية ثابتة نسبيا من المواد المخزنةه فى مخازن مقرها الرئيسى بحيث 
لا يكون فى متناولها أقل من مواد مخزنة تكفى لأسبوعين ولكن ليس لأكثر من 
ثلاثة أسابيع حتى تظل المنتجات طازجة . وسوف يكون الوقت الوحيد الذى 
ستفكر فيه بالاحتفاظ بكميات ضخمة من مواد التخزين › إذا كانت هناك 
مناسبة مهمة من الممكن أن تتسبب فى زيادة ضخمة لأسعار مشروباتها من الشاى 
والقيوة . 


۱۲ 
۰ 
۸ 
i ° 
۰ ۲ 
e 
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۲ 
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إجمالى الحركة ٠‏ نفقات التشفيل الإجماى البيعات 
۲۷ تجليلات نقطة التعادل 

للوصول إلى معدل نفقات ثابت شهریا قامت شرکۀ ذا ديلى بيرك بحساب 
التكاليف الثابتة للفرع لتصل إلى ۲٠۷٠١‏ دولاراً . وباستخدام متوسط السعر 
للوحدة > وأقل متوسط سعر للوحدة وتقسيم التكاليف الثابتة للتشغيل › فان 
الشركة ترى أننا سوف نحتاج على الأقل إلى ۲۲٠۸١‏ وحدة كل شهر للوصول إلى 
نقطة التعادل التى تصل إلى ٤٠٠۳١٤‏ دولارا شهريا . 
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نحليل نقطة التعادل 


نقطة التعادل = نقطة تقاطع الخطمع الرقم صغفر 


لجليل نقطة التعادل 

تحليل نقطة التعادل : 
نقطة التعادل الشهرية للوحدات ۱ دولارا 
نقطة التعادل. الشهرية. للمبيعات ٤‏ دولارا 
افقراضات 
متوسط العائد للوحدة 4 دولار 
متوسط تغير التكاليف للوحدة ٤‏ دولار 

. متوسط ثبات التكاليفى للوحدة ۰ ۰ ولازا 


تتوقع شركة ” ذا دیلی بيرك ” بعض انو الملحوظ على مدى السنوات 
الثلاث التالية ء بالتوصل إلى ٠٥۸٠٤۳‏ دولارا فى المبيعات وإجمالى هامش ربح 
يقدر بنسبة ۳۹,٠۰‏ بحلول نهاية العام الأول . وسوف تكون النفقات فى العالم 
الأول تقریبا حوالی ۲۳۳۲۸۳ دولارا بصافی فاقد بعد دفع الضرائب يقدر بلغ 
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١‏ دولارا أو بنسبة ۳,٦۸‏ . وهذا الفاقد سوف يزود الشركة بفاقد فى 
الضرائب للعام الثانی یقدر بمبلغ ۳٠۹۳۹‏ دولارا . 

وبجانب تكاليف الإنتاج التى ستصل إلى نسبة ٠٠‏ // والتى ستشمل الإنتاج 
القعلى للمنتج وعمولات مجهودات المبيعات › فإن أضخم النفقات التى تأتى بعد 
ذلك فى العام الأول هى فى المجال العام والإدارى والتى تصل إلى نسبة ۲۳./ من 
المبيعات . ويشمل المجال العام والإدارى نفقات لإيجار وتأجير الأجهزة والمنافع 
والرواتب لجميع الموظفين . 

وسوف تزداد المبيعات بحوالى ٠٠٠‏ ./ فى العام الثانى وذلك بسبب زيادة 
فرعین إضافیین ومقهیین متنقلين إضافیین لتصل المبیعات إلى مبلغ ۲۳٤۸۹۰۰‏ 
دولار مع إجمالی هامش ربح يقدر بنسبة ۸ ,/ . وعلى الرغم من تضاعف 
نفقات التشغيل فى العام الثائى « فإن شركة ذا ديلى بيرك سوف تتمكن من 
تحقیق صافی ربح بعد دفع الضرائب es‏ 14۰ دولارا أو بنسبة 1۹ 7 
فى المبيعات . وفى نفس ذلك العام سوف تة تقدم الشركة مساهمات خيرية تقد 
بمبلغ ئ۷000 دولار . 

وسوف یکون العام الثالكث هو العام الذى ستتمكن فيه الشركة من اقتحام 
الأسواق خارج المنطقة الحضرية › فسوف تشهد الشركة افتتاح تسع منشآت 
إضافية للفروع فى العام الثالث › والذی سیدفع بالبیعات لتصل إلی ٠٠۲۲۹۰۰‏ 
دولارا »> وحتى مع وجود زيادة فى تكاليف الإنتاج تصل إلى نسبة ۲٠١‏ / مما 
يساعد على تحقيق يق هامش ربح يقدر بنسبه A / to,‏ 
النفقات ملحوظة هذا العام - فتكاليف الإعلانات من ٣٣۰۰‏ دولار 
إلى ۷٠٠٠١‏ دولار » وسترتفع التبرعات من ۷۲٠٠١‏ 0 إلى ۱۸٠٠٠١‏ دولار - 
كما ستزيد الشركة العديد من أعضاء فريق الإدارة الرئيسيين . وهذه الزيادات 
بالإضافة إلى زيادة النفقات الناتجة عن استئجار الأجهزة والمواقع » سوف ترفع 
نفقات التشغيل لتصل إلى VTE!‏ دولارا > لتحقق صافى ربح بعد دفع 
الضرائب يقدر بمبلغ ۸٦٠٤4۲۸‏ دولارا أو نسبة ٠٠,۹١‏ / فى المبيعات . وسوف 
يكون القطاع الوحيد لأضخم النفقات فى العالم الثالث - خارج الإنتاج - هو 
المجال العام والإدارى ولكنه سينخفض من نسبة ۲۳ / فى العام الأول ليصل إلى 
٥‏ / فى العام الثانى » ٠٠,٠۲‏ / فى العام الثالك . 
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مخطط الأرياح الشهرية 


-- ۰ دولار 
۰ دولار 

E E 

) دولار‎ ٥۰۰۰( 


( ۰۰۰۰ دولار ) 


) دولار‎ ٠٥۰۰۰ ( ww 


ایو ابریل مارس فبرایر بیو ی تقر أكتوبر " تف اق يولیه پونیه 


نصورللريح والخسارة 
1۰۲ 1۳ :0 
ا لمبيعات oon‘‏ دولارا ۰ دولارا ۰ ادلارا 
التكاليف المباشرة للمبيعات 14۹۷۷ دولارا V74۹4°‏ دولارا ۰ دولارا 
رواتب الإنتاج VAYE‏ دولارا 10° دولارا ۰ ادلارا 


عمولات البيعات 
إجمالى تكاليف المبيعات 
إجمالى هامش الربح 

نسبة إجمالى هامش الربح ./ 


نفقات التشغفيل : 
نفقات التسويق والمبيعات : 
رواتب المبيعات والتسويق 


دولارا 


۷ دولارا 


۹ دولارا 


/ ۳۹, 


۰ دولار 


4 دولارا 
۷ دولارا 


/ FA,o۸ 


۰ دولار 


٤‏ دولارا 
6٥‏ وار [ 
9 دولاراً 


/. 0,0 


(A0۹۰‏ دولار 
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الإعلانات / الدعاية ۰ دولار  ۳٣۰۰۰‏ دولار 
الموقع الإلكترونى ۰ دولار ۰ دولار 
السقر ۰ دولار ۰ دولار 
التبرعات ۲ دولارا ۷ دولارا 


إجمالى نفقات البيعات والتسويق 


نسبة المبيعات والتسويق ./ 


النفقات العادية والإدارية : 


الرواتب العامة والإدارية 


تكلفة الرواتب 

الاستهلاك 

الكاتب والأجهزة المؤجرة 
امنافع 

التأمين 

الإيجار 


إجمالى النفقات العامة والإدارية 


نفقات أخرى : 

رواتب أخرى 

النفقات القانونية / المحاسبية / الاستشارية 
إجمالى النفقات الأخرى 

نسبة النفقات الأخرى 

إجمالى نفقات التشغيل 

الأرباع قبل تسديد الفائدة والضرائب 


نفقات الفائدة قصيرة الدى 


۲ دولارا 


A 


۰ دولار 
۹ دولارا 
٥‏ دولارا 
۰ دولار 

۰ دولارا 
۰ دولارًا 
۰ دولار 
۱ دولارا 


AD 


۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
AHD‏ 

۴۳ دولارا 
۷ دولارات 


AAT‏ دولارا 


۷ دولارا 


Aiy 


ه٠‏ 1° دولار 
۸ درلارات 
۰ دولار 
1۹۸۰۰ دولار 
۰ دولارا 
» 0° دولار 
۸ دولارا 


AD : 


۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
°۹ 

٥‏ دولارات 
۲ دولارا 


Y0‏ دولارا 


۰ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
4 دولارا 
4۹ دولارا 


AN;AR 


01۰۰ دولار 
۸ دولارا 
٥‏ دولارا 
1A° ۰‏ دولار 
11۰{ دولار 
۰ دولارات 
YT‏ دولار 
۳ دولارا 


AU: 


YOA<‏ دولار 
۰ دولار 
۰ دولار 
A‏ 

دولارا 
٤4‏ دولارا 


Vo‏ دولارا 
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نفقات الفائدة طويلة الدى ۲ دولارا ٤4‏ دولارات ۸۱4۸۲ دولارا 
الضرائب الواجبة ۰ دولار ۰ دولار ۰ دولار 
السلع الاستثنائية ۰ دولار ۰ دولار د 
صافى الربح ۲ دولارا  ۲٣۰۰۹۸‏ دولارا ٩٥۷۹۲۲‏ دولارا 
صافی الربح / البيعات 8,۱۷ AE RAE‏ 

۷ ۵ تصور دقف النقل 


سوف يتم مراقبه تدفق النقد بحرص كما هو الحال فى أى مشروع آخر › 
ولكن شركة ” ذا ديلى بيك " هى شركة تربح من خلال تشغيل النقد . فبعد 
تغطية النفقات المبدئية للاستثمار والتأسيس › فإن الشركة سوف تصبح ذاتية 
الدعم نسبيا باستثناء بعض السقطات الموسمية والتى ستحاول الشركة مواجهتها 
من خلال إجراء تغييرات قائمة السلع . 

وبفرض وجود استثمار وتمویل مبدئی يقدر بمبلغ ٤٠٠٠٠١‏ دولار › والذى 
سوف يشمل رأس مال للتشغيل يقدر بمبلغ ٠٠٠٠١‏ دولار » فإن شركة ” ذا 
ديلى بيرك " تتوقع عدم وجود سقطات قصيرة فى تدفق النقد للعام الأول أو ما 
بعده . ويعد کل من شهر مارس ومايو هما أعظم مستنزفين للنقد » حيىث إن 
الشركة سوف تتكبد تكلفة تأسيس الفرع الثانى والوحدات المتنقلة الثانية › 
وللمرة الثانية فإن الشركة ترى شهرى ديسمبر ويناير مستنزفين للنقد » حيث 
سيحل موعد سداد بعض الحسابات . 
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التزامات جديدة طويلة الدى 


مبيعات الأصول الأخرى قصيرة المدى 


۳ دولارا 


۰ دولار 


۰ دولارا 


۰دولار 


( مخطط )النقد 
\Oooane‏ دولار 
\oones‏ دولار 
0۹۹4۰ دولار 
صافى تدفق النتد آم 
ميزان النقد ۰ دولار 
( 0۰۰۰ دولار ) 
esasan )‏ دولار ) 
ايو ا يريل | ارب٠‏ فيرت | بير بيست ورا ا 
( مخطط ) تدفق النقد 
۴ ۳ 4 
تصور تدفق النقد 
النقد الناتج من العمليات التنفيذية : 
نقد المبيعات ۳ هەدولارا ۰ دولار ۰ ادلارا 
من المقبوضات ۳ هدولارا ۰ دولار ۰ ادلارا 
الإجمالى الجزئى لنقد التثغيل *دولار ٭دولار ۰دولار 
نقد إضافى ۰دولار 'دولار ٠‏ دولار 
سلع استئنائية ٭دولار ۰ دولار ۰دولار 
حاصل ضرائب البيعات ۰دولار *دولار ۰دولار 
استعارات جديدة حالية *دولار ۰دولار ۰دولار 
التزامات أخرى جدبدة ( ٻدون فائدة ( ؛دولار ٭دولار ۰درلار 


۲ دولارا 


۰دولار 
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مبيعات الأصول الأخرى طويلة المدى 
الإجمالى الجزئى للنقد الناتج 


النفقات 

نفقات التشفيل : 

النقد الف ءا النفقات 
والتكاليف 

الأجور « والرواتب » وضرائب 
الرواتب وغيرها 

حساب الدفوعات 


الإجمالى الجزئى لنفقات التشغيل 


نفقات النقد الإضافية 
ضرائب البيعات المسددة 


التسديدات الرئيسيه للاستعارات 
الحالية 


الدفوعات الرئيسية الأخضرى 
للالتزامات 


الدفعة الرئيسية للالتزامات طويلة ادى 
شراء الأصول الأخرى قصيرة الدى 
شراء الأصول الأخرى طويلة الدى 
إيرادات الأسهم المالية 


ضبط الأصول التى تم شراؤها 
بالائتمان 


الإجمالى الجزئى لنفقات النقد 
صافی تدفق النقد 


ميزانية النقد 


۶ دولار 
. دولار 


۹ درلارات 


۰۲ 


دولارا 


۰ دولارا 


۹ دولارا 


٭دولار 
0۰°( دولار 


٠‏ دولار 


4 دولارا 


٭دولار 
۰ دولارا 
۰دولار 


۰ دولارا 


۰ دولارا 
۳ دولازا 


۱ دولارا 


.8 دولار 
2 دولار 


۰ دولارا 


۴ 


1 دولارا 


۸ دولارا 


۰ دولارا 


۰دولار 
e‏ دولار 


*دولار 


٠‏ 7۹4°{ دولار 
۰ دولار 


°{ دولار 


۰ دولارا 
۰ دولارا 


۲ دولارا 


2 دولار 
8 دولار 


۲ دولارا 


a: 


feof‏ دولارا 


۸ دولارا 


۹۷ دولارا 


: دولار 
۰دولار 


۰دولار 


: دولار 


۰دولار 
۲۳ دولارا 
۰دولار 


۳ دولارا 


۷ دولارا 
٥‏ دولارات 


1 دولارا 
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۷ الميزانية المتوتعة 


توضح الميزانية المتصورة لشركة ذا ديلى بيرك زيادة فى صافى القيمة لما يزيد 
على مليون دولار فى عام ٠٠٠٠‏ » وهى النقطة التى تتوقع عندها تحقيق ربح 
يقدر بنسبة ١١,۹١‏ / على مبيعات تقدر بقيمة ٠,٠۲‏ مليون دولار . ومع وجود 
هذه التصورات المالية » فإن شركة ذا ديلى بيرك تتوقع بناء شركة مع احتمال 
قوى لتحقيق أرباح » ووجود ميزانية قوية الأساس سوف تتحدد بغزارة وقوة مع 
النقد بنهاية العام الثالث . وليست لدى شركة ذا ديلى بيرك أية نية لتوزيع 
الحصص قبل نهاية العام الثالث مستخدمة زيادة النقد للنمو المستثمر . 


تصورالميزانية 

الأصول 

الأصول قصيرة المدى ۲ ۹ 4 

النقد دولاراً ‏ 1دارا 04117 دولارا 
التخزين ۲ دولارا ‏ ۲۷1۲ 4دولارا ‏ 14141دولارا 
الأصول الأخرى قصيرة المدى ۰ دولار دولار ۰ دولار 

إجمالى الأصول قصيرة املدى £۹417 دولارا ادلارا ۷ ا دولارا 
الأصول طويلة الدى PITY:‏ دولارا ۰ /دولارا ۹۹4۳ دولارا 
نقص القيمة المتراكمة 20 دولارا 6 ادلارا ۰ دولارا 
إجمالى الأصول طويلة المدى لارا ۸9 ولازا 14410 دولارا 


إجمالى الأصول 


الالتزامات ورأس الال 


حاب الدفغات 


۸ دولارا 


۰4۴ 
۳ دولارا 


V0 ٠۰‏ دولار 


۹ دولارًا 


f 
دولارا‎ 


V0 ۹۹‏ دولار 


۰ دولارا 


4 
۳ دولارا 


V0‏ دولار 
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الالتزامات الأخرى قصيرة الدى ۰٠١‏ درار *دولار ۰ دولار 
الإجمالى الجزئى للالتزامات قصیرة الدی  ٥۳۹۹۳۳  ارالود ۱۷۰۷۹٦  ارالود ٤۷۳۲۴‏ دولارا 


الالتزامات طويلة الملدى 4 دولارا ٥4۰۳٦۲‏ دولازا ۱۲۷۰۲۵۹١‏ درلارات 
إجمالى الالتزامات ۷ دولارا ۷۱۱۱۳۰ دولارا ‏ ۱۸۰۷۲۸۹ دولارا 
راض الال المدفوع ۰ دولارا ۲۲٣۲۷۰‏ دولارا ۲۲٣۲۷۰‏ دولارا 
الأرباح التحققة ۷۰ دولارا  ۲۲٣۲۷۰  ارالود ۲۰۲۹٤۲‏ دولارا 
الكاسب ۲ دولارا ۲۱۰۰۹۸ دولارا  ٩٥۷۹4۲۲‏ دولارا 
إجمالى رأس الال ۸ دولارا  ۲۳۲۹۹١‏ دولارا ‏ ۱۱۹۰۹۱۸4 دولارا 
إجمالى الالتزامات ورأس الال ۹٤4۳۸۲  ازالود 6٥‏ دولارا ۲۹۹۷۹۰۷ درلارات 
صافى القيمة ۱ دولارا ۱۸۸۱۹۹ دولارا  ۱۰۱۰۱۷١‏ دولارا 


۷-۷ نسب المشروع 


النسب القياسية للمشروع مدرجة فى الجدول التالى . وتظهر النسب وجور 
خطه للنمو المتزن السليم . ويعد وضع شرکهۀ ذا دیلی بيرك فی الصناعه نموذجا 
بالنسبة لتأسيس شركة ذات نمو جيد . وتعتمد نسب الصناعة على قانون 
التصنيف الصناعى القياسى رقم o1۲‏ وبمقارنة السب فی العام الثالث فى 
الصناعة › فان هذه الخطة المتصورة تظهر لتكون فى هامش ربح مختلىف 
ومقبول . 

ويختلف عائد الشركة على صافى القيمة ورقم صافى القيمة فى هذه الصناعة 
خالية » ولذا فإنها تسمح بزيادة نسبة العائد وتقدم صافى قيمة منخفضاً . 


نمو البيعات 


نسبة إجمالى الأصول 

حساب القبوضات 

التخزين 

الأصول الأخرى قصيرة الدى 

إجمالى الأصول الأخضرى 
قصيرة المدى 

الأصول طويلة الدى 

إجمالى الأصول 

الالتزامات الأخرى قصيرة الدى 

الإجمالى الجزئى للالتزامات 
فصيرة الدى 

الالتزامات طويلة المدى 

إجمالى الالتزامات 

صافى القيمة 


نسبة البيعات 
البيعات 
إجمالى هامش الربح 


نفقات ابيع والنفقات العامة 


نفقات الإعلانات 
الأرباح قبل تسديد الفائدة 
والضرائب 
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نسبة نمو الصناعة 


/ V۰ 


النسب الرئيسية 

الحالية 

السريعة 

إجمالى الدين بالنسبة لإجمالى 
الأصول 

العائد على صافى القيمة قبل 
تسديد الضرائب 


العائد على الأصول قبل 
تسديد الضرائب 


صورة قوة المشروع 
البيعات اة لكل نوف 


نسبة الاستمرار 


النسب الإضافية 
العائد على الأسهم العادية 


نسب النشاط 

إعادة تنظيم حساب 
المقبوضات 

آيام التجميع 

إعادة تنظيم التخزين 

إعادة تنظ-يم حساب 
امدفوعات 

إعادة تنظيم إجمالى الأصول 
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نسب الدين 
الدين بالنسبة لصافى القيمة ۸4ر۸٠ P۷۸‏ 1,4 غير متاح 
التزامات المدى القصير 4ار‘ 4 ۹ر غير متاح 


بالنسبة للالتزامات 
نسب السيولة 
صافی رأس الال العامل ۰ دولارا ۸ دولارات 1۸۱۳۷۲ درلارا غير متاح 


تغطية الفائدة - ۷4 1,0 116 غير متاح 


نسب إضافية 


الأصول بالنسبة للمبيعات ۳ ۸ ۷ غیر متاح 
الدين الحالة / إجمالى الأمول r‏ 7/1۹ 71۹ غیر متاح 
الامتحان الحاسم ره 1۸ ۱۷۸ غير متاح 
البيعات / صافى القيمة ۱ر۳ 4۸ ۹ر غير متاح 
وزع الجن دولار ٠‏ ا u‏ غير متاح 


۸-۷ استراتيجية الخروج من المشروع 


هناك ثلاثة سيناريوهات للمستثمرين والإدارة لاسترداد استثمارهم - اثنان منها 
لهما عوائد بارزة على كل دولار یتم استثماره . 


السيناريوالأول ؛ أن تصبح شركة ذا ديلى بيرك ناجحة بشكل رائع وتتلقى 
طلبات من المجتمعات الأخرى لتفتتح ذا ديلى بيرك فروعا لها فى تلك 
المجتمعات - وهذا يفت الباب للحصول على فرص حقوق الامتياز . فعندما ينظر 
المرء للقيمة التى يكتسبها من أمثال شركة ماكدونالدز › وينديز › كنتاكى 
فرايد تشيكن › بيرجر كينج › تاكوبيل › فإن قيمة حق الامتياز تعد فكرة رائعصة 
لا يمكن الاستغناء عنها . إلا أن تطوير حق امتياز من الممكن أن يكون مكلفا 


اللحق : نموذج لخطة المشروع ۱۱ 


بشكل مفرط » وقد يستغرق سنوات » ومن الممكن أن يتم تدميره من خلال واحد 
أو اثنين من الحاصلين على حقوق الامتياز الذين يفشلون فى الحفاظ على توصيل 
التناغم أو القيمة التى تعتمد عليها الشركة الأم . 


السيناريوالثائى . أن تختار شركة ذا ديلى بيرك أن تصبح نسخة من شركة 
ستاربوكس وتحقق عدة ملايين من الدولارات من خلال عرض مبدئى عام أو 
خاص يمكن الشركة من افتتاح عشرين أو ثلاثين منشأة كل عام فى منطقة الريف 
بين سلاسل الجبال فى كل من المجتمعات الحضرية الرئيسية والصغيرة . وهذه 
هى استراتيجية فض المشروع المفضلة بالنسبة لفريق الإدارة . وتكمن خطورة هذا 
فى أن المنافسين قد يرفعون الأسعار أو يؤسسون موطى قدم فى أى مجتمع قبل - 
أو فی خضم - وصول شركة ذا ديلى بيرك مما يسبب احتمالية وجود استنزاف 
فى العائدات أو يتسبب فى وجود زيادة رهيبة فى نفقات الإعلانات للحفاظ على 
حصتها فى السوق ومعرفة هذه المخاطر - والتخطيط لها - يمنح الشركة الحد 
اللازم لتفعيل ونجاح هذا السيناريو . 


السيناريوالثالث + بحلول العام الثالك » سوف يكون النمو والدعم الاجتماعى 
لشركة ذا ديلى بيرك مادة الأخبار فى أكثر من مجرد المناطق الحضرية . ومن 
اممكن افتراض أن المنافسين ‏ مثل شركة ستاربوكس أو كويكافا - سوف يرون 
الصحف ويدركون قيمة العمرض فى خطة المشروع الخاصة بشركة ذا ديلى 
بيرك . وهذا سيجعل من الشركة هدفا جذابا للشراء . فمن الممكن شراء الشركة 
بواسطة أكثر من منافس ضخم مهتم بنهاية العام الثالك . 

وبانتهاج نهج محافظ للتقييم والتقدير فإن شركة ذا ديلى بيرك سوف يتم 
تقديرها بمبلغ ۷,١‏ مليون دولار › وبافتراض أن ملكية جميع الوحدات ال ٠٠١‏ 
فى الشركة موزعة على المستثمرين › فإن صافى النقد لشراء كل وحدة من الشركة 
سيصل إلى ٠٠٠٠١‏ دولار للوحدة الواحدة . ومع بيع كل وحدة بمبلغ {10٠‏ 
دولارا » فإن هذا يقتضى وجود عائد على الاستثمار يقدر بنشبة ۷٠٠‏ / زيادة 
على الأعوام الثلاثة . إلا أن أى عملية شراء سوف تتضمن على الأرجح الجمع 
بين النقد / السهم . وسوف يكون هذا الشراء مفضلا حيث إن الشركة المتقدمة 
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للشراء سوف تدفع سعرا أعلى ولن يتمخض عن الصفقةه ضرائب مرتفعة للغاية 
تجب على البائعين . 


الخانمة . من بين السيناريوهات الثلاثة » يفضل فريق الإدارة السيناريو الثانى . 
وقد تتعلق نفس الأرقام بأى عرض عام ا و 
الثالك › ولكن لكى تجعل أى عرض متاحا » فإنه سوف يكون هناك تخفيف 
للحصص التى قد تقدم حصصأً إضافية فى الصفقة للمستثعرين الجدد . 

وبافتراض أن رأس المال المكتسب والموصوف فى هذه الخطة هو رأسمال كامل › 
فإنه سوف تكون هناك مائتان وخمسون وحدة من الشركة فى قبضة المستثمرين › مما 
يقتضى وجود ٠٠١‏ / من الوحدات المرخصة والصادرة . ولأغراض جمع التبرعات 
فى المستقبل › فإنه سيكون من الضرورى توثيق توزيع السهم ربما ٠٠٠٠‏ حصة 
للسهم الواحد » وتحويل المائتين وخمسين وحدة الحالية إلى ٠٠٠٠٠٠٠١‏ وحدة . 

وباستخدام ميزانية العام اثالث › والتى تقدر وجود صافى قيمة بما يزيد على 
٥‏ مليون دولار › فان وجود ميزانية تقدر بمبلغ مليون دولار وتحقيق أرباح تقدر 
بمبلغ ١, ۰٦‏ مليون دولار » يعتمد على وجود ثلاثة عشر فرعا وأربعة مقا متنقلة › 
ومن غير الواقعى أن تضيع على الشركة قيمة سوقية تتراوم بین ٠١‏ مليون دولار إلى 
٣۵‏ ملیونا . وفى الوقت الحاضر » فإن مثل هذه الشركات تتاجر في أشياء متعددة 
تحقَو تحةق أرباحا تزيد بمقدار عشرين إلى ثلاثين مرة › ومن السهل اا مضاعفه نجاح 
الشركة بواسطة عدد عملاء المناطق الحضرية فى الولايات المتحدة . 

وبوجود شركة مساهمة تقدر قيمتها بمبلغ ۷٠٠٠٠٠٠‏ دولار › فإن كل واحدة 
من الوحدات الجديدة » سوف يكون لها قيمة سوقية تقدر بستة دولارات 
للوحدة . وبترخيص ۷٠٠٠٠١‏ وحدة إضافية قإنه سوف يوجد إجمالى وحدات 
يصل إلى ٠٠٠٠٠٠٠‏ وحدة بقيمة سوقية تقدر ب ۳۷١‏ دولار للسهم الواحد . 
وبعرض ال ۷٠٠٠٠١‏ سهم بسعر يبلغ ٠٥‏ دولار للوحدة » فإن شركة 
تی دی بى ” تجمع مبلغ ۲۸٠٠٠٠١‏ دولار فى رأس المال المتداول › والذى 
سوف يكون كافيا لافتتاح مواقع جديدة فى ثلاث أو خمس مدن إضافية . 
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ادا اکت ضاخ سرون £ مىتدنا أو مقمرننا فان i E.‏ لكتاب بعد مكتبة شاملة وسهلة القرا 0۶ ة. وقا E‏ 
لكل شىء قد تاخ إلى معرفته. فانه. < يكتفى بتعليم أصحاب المشروعات المبتدئم r O GE.‏ 
من خلال عشرات النصائح والاقكار وتصانح الخبراء واأاسرار النجاح - ولكنه أبضا بعد مصدرا قيّما وزاخر 
بالافكار الرانعة ويمكن الإعتماد عليه للذين بمتلكون مشروعات بالفعل ويريدون لمشروعاتهم الاستمرار فى 
النمو والنجاح. وبتفطينه لكل تشغبل واشتراتيجبات المشروعات الصغيرة. فان هذا الكتاب يقدم الكثبر من 
العلومات السهلة الاستيعاب عن كا ل الؤضوعات دقرا والتى من بينها: 


_- فكرة سس ن لسم 


ښراء ء مىنىروع موجود بالفعل او شراء حق امتیار 

صياغة خطة مشروع ناجحة. SMALL‏ 
الاستعانة موظفيك ومكافاتهم أو فصلهم 

ضتع غلافة جاربة مشروعك BUSINESS‏ 


النعامل مع الحسابات والأمور المالية بسهولة 
التامينات والشنون القانونبة 
التسويق والإعلان 


المشروعات التجارية المثزلية 


1 ار ة المشروع ومۆه ف فی ظل ميرا نبة لتحخنند 
أخطاء شائعة يجب ختبها. 


وبداخل الكتاب. سوف جد أسرار رجال الأعمال الناجحين. وكنزا من المصادر المتاحة عبر الأإنترنت. وقصص 
خاح واقعبة وأحدث الاستراتيجيات الفعالة. ان تاسیس مسسروع ناجح وادارته قد يکون حلما يراودك. ولكن هذا 
الكتاب سوف بساعدك علی ځویله الى حقيقة مثنمرة ومتعة ومثيرة. 


ستبفن دی. شتراوس. محام. وكاتب مقالات خاصة بإدارة الأعمال. ومتحدث عام وأيضاً أحد 
الخبراء الرؤاد العالميين فى المشروعات الصغيرة. ويظهر عموده واسع الانتشار والذى يحمل 
عنوان:"إسأل الخبير" على موقع ٥0۳‏ وفيا وهو عة احد أكتر آللقا تات اة 
الخاضة بأالشروعات الصغيرة انتشاراً على ستو العالم. كما بظهر شترأوش على محطاتث. 
BBC, ABC news, Court TV, MSNBC, Bloomberg Television, CNBC, CNN.‏ 
كما انه يتميز بوجوده القوى فى صحف واسعة الانتشار مثل: "إنتريرينور ماجازين"."إنفستورز 
بیزنس دیلی"."لوس أجلوس تامز". 
إذا كنك ترغب أن يتحدث ستيف إلى فريق العمل التابع لك. أو للحصول على الخطاب التجارى 
الجانى الذى يبحمل عنوان:"أسرار جاح المشروعات التجارية". أو للاتصال به. قم بزيارة الموقع الإلكتروني 
.Mr.Allbiz.com‏ 
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